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“Kebanyakan orang mengatakan bahwa kecerdasanlah yang melahirkan seorang 
ilmuwan besar. Mereka salah, karakterlah yang melahirkannya. Tanpa 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this research is to analyze how the effect of subjective 
norm, possitive attitude, personal self image on willingness to buy green product 
of the powder Sariayu Martha Tilaar among students of the Faculty of Economics 
and Islamic Business IAIN Surakarta.  
This type of research is kuantitatif research. Sourch of data used primary 
data. The samples in this research were 95 respondents from students have 
interested in purchase of the powder Sariayu Martha Tilaar. The sampling 
technique using simple random sampling. Methods of data collection by 
questionnaire.  
Data were analysis used multiple regression analysis.The results showed 
that subjective norms significant effect on willingness to buy green product 
possitive attitude significant effect on willingness to buy green product and 
personal self image significantly effect on willingness to buy green product. 
. 
 
Keywords: Subjective Norm, Possitive Attitude, Personal Self Image,   
Willingness to Buy  
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ABSTRAK 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh norma subyektif, 
sikap positif, dan citra diri terhadap minat beli konsumen produk hijau Bedak 
Sariayu Martha Tilaar (Studi Kasus Pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam IAIN Surakarta).  
Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Penelitian ini 
dengan data primer. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 95 responden yang di 
ambil dari mahasiswa yang tertarik melakukan pembelian produk Bedak Sariayu 
Martha Tilaar. Teknik pengambilan sampel menggunakan simple random 
sampling. Metode pengumpulan data dengan kuesioner.  
Analisis data menggunakan analisis regresi linier berganda. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa variabel norma subyektif berpengaruh terhadap 
minat beli produk hijau, sikap positif berpengaruh terhadap minat beli produk 
hijau, dan citra diri berpengaruh terhadap minat beli produk hijau..  
 
Kata kunci : Norma Subyektif, Sikap Positif, Citra Diri, dan Minat Beli 
 
 
 
 
 
 
 
xiii 
 
DAFTAR ISI 
 
HALAMAN JUDUL .........................................................................................i 
PERSETUJUAN PEMBIMBING ......................................................................ii 
PERSETUJUAN BIRO SKRPSI ........................................................................iii 
SURAT PERNYATAAN BUKAN PLAGIASI .................................................iv 
NOTA DINAS ...................................................................................................v 
PENGESAHAN .................................................................................................vi 
MOTTO.............................................................................................................vii 
PERSEMBAHAN ..............................................................................................viii 
KATA PENGANTAR .......................................................................................ix 
ABSTRACT ........................................................................................................xi 
ABSTRAK ........................................................................................................xii 
DAFTAR ISI .....................................................................................................xiii 
DAFTAR TABEL .............................................................................................xv 
DAFTAR GAMBAR .........................................................................................xvi 
DAFTAR LAMPIRAN  .....................................................................................xvii 
BAB I PENDAHULUAN ..................................................................................1 
1.1. Latar Belakang Masalah.......................................................................1 
1.2. Identifikasi Masalah .............................................................................8 
1.3. Batasan Masalah ..................................................................................8 
1.4. Rumusan Masalah ................................................................................9 
1.5. Tujuan Penelitian .................................................................................10 
1.6. Manfaat Penelitian ...............................................................................10 
1.7. Jadwal Penelitian .................................................................................11 
1.8. Sistematika Penulisan Skripsi ..............................................................11 
 
 
xiv 
 
BAB IILANDASAN TEORI .............................................................................13 
2.1 Kajian Teori  ........................................................................................13 
2.2. Hasil Penelitian Yang Relevan .............................................................27 
2.3. Kerangka Pemikiran ............................................................................30 
2.4. Hipotesis ..............................................................................................30 
BAB IIIMETODE PENELITIAN ......................................................................33 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian .............................................................33 
3.2. Jenis Penelitian ....................................................................................33 
3.3. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel.............................33 
3.4. Data dan Sumber Data .........................................................................35 
3.5. Teknik Pengumpulan Data ...................................................................36 
3.6. Variabel Penelitian...............................................................................37 
3.7. Definisi Operasional Variabel ..............................................................37 
3.8.     Uji Instrumen .......................................................................................40 
3.9. Teknik Analisis Data ...........................................................................41 
BAB IVANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN ...........................................47 
4.1. Karakteristik Responden ......................................................................47 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data  ......................................................49 
4.3. Pembahasan Hasil Analisa Data ...........................................................61 
BAB VPENUTUP .............................................................................................64 
5.1. Kesimpulan..........................................................................................64 
5.2. Keterbatasan Penelitian ........................................................................65 
5.3. Saran-saran ..........................................................................................65 
DAFTAR PUSTAKA ........................................................................................66 
LAMPIRAN ......................................................................................................71 
 
 
xv 
 
DAFTAR TABEL 
 
Tabel 4.1 Umur Responden. ...............................................................................47 
Tabel 4.2. Jurusan Perkuliahan Responden .........................................................48 
Tabel 4.3 Rekomendasi Pembelian Responden. ..................................................48 
Tabel 4.4. Hasil Uji Validitas .............................................................................50 
Tabel 4.5. Hasil Uji Reliabilitas .........................................................................51 
Tabel 4.6. Hasil Uji Nornalitas  ..........................................................................53 
Tabel 4.7. Hasil Uji Multikolonieritas ................................................................54 
Tabel 4.8. Hasil Koefisien Determinasi ..............................................................56 
Tabel 4.9 Hasil Uji Statistik F. ...........................................................................57 
Tabel 4.10 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda ............................................58 
Tabel 4.11. Hasil Uji T.......................................................................................60 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
xvi 
 
DAFTAR GAMBAR 
 
Gambar 1.1 Penjualan Bedak  Sariayu Martha Tilaar .........................................5 
Gambar 1.2 Penjualan Bersih Bedak Sariayu Martha Tilaar ...............................5 
Gambar 2.1 Model Sederhana Sikap Konsumen .................................................23 
Gambar 2.2 Kerangka Berfikir ...........................................................................30 
Gambar 4.1 Hasi Uji Heteroskedastisitas............................................................55 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
xvii 
 
DAFTAR LAMPIRAN 
 
Lampiran 1 Jadwal Penelitian ............................................................................71 
Lampiran 2 Kuisoner Penelitian .........................................................................72 
Lampiran 3 Data Penelitian ................................................................................76 
Lampiran 4 Rekapan Data Kuisioner ..................................................................81 
Lampiran 5 Hasil Uji Validitas ...........................................................................87 
Lampiran 6 Hasil Uji reliabilitas ........................................................................91 
Lampiran 7 Hasil Uji Regresi Linier Berganda ...................................................92 
Lampiran 8 Daftar Riwayat Hidup .....................................................................94 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 
BAB I 
PENDAHULUAN  
 
1.1 Latar Belakang Masalah   
Di tengah permasalahan tentang lingkungan hidup saat ini secara tidak 
langsung diakibatkan oleh kurangnya kesadaran konsumen terhadap lingkungan. 
Salah satu fenomena yang terjadi adalah kehadiran produk hijau atau bisa disebut 
dengan produk ramah lingkungan (Febriya, 2016).  
Produk hijau  merupakan salah satu upaya yang dapat dilakukan untuk 
meningkatkan perlindungan dan kesadaran terhadap lingkungan. Di Indonesia, 
produk ramah lingkungan sendiri belum begitu dikenal oleh konsumen akibat dari 
bahan baku dan proses produksi yang tidak lagi digunakan dalam menjaga 
kelestarian lingkungan (Ardianti,et.al., 2008). 
 Produk hijau atau produk ramah lingkungan sebenarnya bukanlah suatu 
hal yang baru di Indonesia. Sejak dulu, Indonesia dikenal akan kekayaannya, yaitu 
tanah yang subur dengan bermacam-macam tumbuhan yang luas. Orang-orang 
terdahulu menggunakan resep yang terbuat dari daun, akar, dan umbi-umbian 
untuk mendapatkan kesehatan dan menyembuhkan berbagai penyakit, serta 
racikan-racikan lain untuk membuat ramuan perawatan kulit wajah dan tubuh 
yang lengkap.  
 Akan tetapi, saat ini produk hijau juga masih sedikit ditemukan di pasar 
Indonesia. Karena keberadaan konsumen dan produsen sangat mempengaruhi 
keberadaan produk hijau. Dari sisi produsen sendiri masih banyak yang belum 
mengetahui dan menyadari dampak positif dari penggunaan produk hijau, baik 
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dari aspek lingkungan maupun sosial. Akibat dari kurangnya nilai pasar di 
Indonesia, banyak konsumen Indonesiajuga masih belum mempertimbangkan 
manfaat dari produk yang dibeli. Sebagian konsumen terlalu memfokuskan pada 
harga dan meerek pada produk tersebut. (www.indonesiagreenproduct.com).  
 Sudah saatnya industri di Indonesia mulai meningkatkan penjualan untuk 
memproduksi produk hijau dan mengurangi permasalahan lingkungan hidup. 
Salah satu sektor industri yang persaingannya sangat tinggiadalah sektor industri 
kosmetik. Produk kosmetik merupakan produk yang terkait dengan kecantikan, 
karena memiliki kemampuan untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari, khususnya 
bagi kaum wanita.  
 Kementrian Perindustrianmenjelaskan volume penjualan kosmetikpada 
tahun 2011 mencapai Rp 8,5 triliun. Tahun 2012, industri kosmetik mampu 
melakukan penjualan sebesar Rp 9,76 triliun atau tumbuh sekitar 14,8 persen, 
tahun 2013 penjualan kosmetik mengalami kenaikan penjualan mencapai 11,2 
triliun, naik 15% dibanding tahun sebelumnya. Ini bisa menjadi peluang bisnis 
pasar di indonesia semakin besar. Pertumbuhan penjualan kosmetik ini 
disebabkan oleh banyak sejumlah permintaan dari konsumen, khususnya dari 
kelas menengah  (www.tempo.co, 2012). 
 Akan tetapi, dari sebagian besar produk kosmetik saat ini, banyak yang 
mengandung bahan-bahan kimia berbahaya yang dapat mengganggu kesehatan 
pengguna kosmetik.Menurut Badan Pengawasan Obat dan Makanan (BPOM), 
bahan-bahan kimia yang berbahaya tersebut antara lain Merkuri, 
Hidroquinionlebih dari 2%, Asam retrinoat, Diethlene Glicol, zat warna 
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Rhodamin B dan Merah K3 serta Chlorofuorocarbon (www.kapanlagi.com, 
2008). 
 Bukan suatu rahasia lagi, produk kosmetik yang berbahan dasar kimia 
berbahaya dapat menyebabkan kanker payudara dan kerusakan kulit karena 
mengandung merkuri. Akibat dari penggunaan kosmetik berbahaya tersebut, maka 
diperlukannya kesadaran konsumen akan pentingnya produk kosmetik yang sehat 
dan ramah lingkungan. Untuk itu, banyak dari berbagai industri kosmetik di 
Indonesia yang bersaing untuk menghadirkan produk kosmetik ramah lingkungan.  
 Salah satu perusahaan besar dalam industri kosmetik di Indonesia adalah 
PT.Martha Tilaar. PT. Marta Tilaar telah memperoleh sebelas nama produk dalam 
pemasarannya sehingga dapat melayani keinginan konsumen baik dari segmen 
pasar jamu mapun pasar kosmetik. Diantaranya, Berto Martha Tilaar, Martha 
Tilaar, Biokos Martha Tilaar, Sariayu Martha Tilaar, Belia Martha Tilaar, dan 
lain-lain.   
 Martha Tilaar merupakan salah satu perusahaan kosmetik yang produknya 
mengandung bahan alami. Produk kosmetik Martha Tilaar sudah dikenal dengan 
sebagai salah satu produk hijau kosmetik di dunia. Terbukti dari hasil uji 
laboratorium di Paris menyatakan produk Sariayu Martha Tilaar tidak 
mengandung bahan-bahan kimia berbahaya.Produk dari PT. Martha Tilaar yang 
sudah tidak asing lagi salah satunya adalah Sariayu Martha Tilaar.  
 Sariayu adalah produk kecantikan yang berdiri sejak tahun 1970 yang 
dikenal dengan produk kecantikan natural. Kata natural disini sangat penting 
karena bisa menggambarkan produk Sariayu terbuat dari bahan-bahan alami. 
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Keseluruhan produk Sariayu mengandung bahan alami organik, tidak 
menggunakan bahan pengawet dan bahan-bahan kimia berbahaya bagi kulit, dan 
bersetifikat Ecocert, sebuah badan sertifikasi organik yang didirikan tahun 1991 
dan telah diakui secara Internasional yang bertanggung jawab pada pemeriksaan 
produk natural organik termasuk pada produk kosmetik (www.sariayu.com, 
2013). 
 Pada tahun ini, produk Sariayu Martha Tilaar berkeinginan untuk 
memelihara pemasaran produknya agar lebih baik dimata masyarakat dan mampu 
memenuhi keinginan konsumen terhadap produk-produknya. Shaputra 
(2013)konsumen memiliki keinginan yang harus terpenuhi, untuk itu industri 
dituntut untuk dapat terus memproduksi produk-produk yang memang diminati 
oleh konsumen.  
 Namun karena lemahnya daya beli masyarakat dan ketatnya persaingan, 
peningkatan penjualan belum penah diraih. Di tahun 2016,pembukuan penjualan 
sebesar Rp 685,44 miliar mengalami penurunan sebesar 1,34 % atau 92,62 % dan 
target tahun 2016 sebesar Rp 740 miliar.  
 Ada beberapa kategori dari produk Sariayu Martha Tilaar, tergantung dari 
bagian dan kegunaannya, mulai dari color cosmetic (produk dekoratif/kosmetik 
berwarna), skin & body care (perawatan kulit & tubuh), hair care (perawtan 
rambut), herbal, cologne & fragnance (produk wewangian), dan yang lainnya dan 
masing-masing kategori memiliki beberapa macam produk yang terkait dengan 
fungsi tersebut. 
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Gambar 1.1 Penjualan Bedak Sariayu Martha Tilaar 
(Color Cosmetics) tahun 2013-2016 
(Rp Miliar) 
 
 
 
 Sumber : wwwmarthatilaargroup.com. 
 Dilihat dari gambar 1.1 terjadi penurunan dari tahun 2013 sampai 2015 
pada produk Color Cosmetic. Akan tetapi, tahun 2016 mengalami kenaikan. Pada 
gambar di atas, hasil penurunan dari produk Color Cosmetic (produk dekoratif) 
yang terdiri atas base make up (alas bedak, bedak padat, bedak tabur), eyecolor 
(eyeliner, eyebrow, eyeshadow, maskara), dan produk warna lainnya ( pemerah 
pipi dan lipstik). 
 Gambar 1.2 Penjualan Bersih dari Bedak Sariayu Martha Tilaar 
(Color Cosmetics) tahun 2013-2016 
(Rp Miliar) 
 
 
 
 Sumber : www. marthatilaargroup.com. 
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 Pada gambar 1.2 terjadi kenaikan pada penjualan bersih color cosmetics 
tahun 2014 dan 2015. Penjualan bersih color cosmetics pada tahun 2014 senilai 
636,706 miliar, meningkat sebesar 5,68 % dari tahun 2013. Penjualan bersih color 
cosmetics pada tahun 2015 senilai 647,204 miliar, meningkat sebesar 1,65 % dari 
tahun 2014. Akan tetapi, pada tahun 2016 penjualan bersih color 
cosmeticsmenurun sebesar -1,34 % dari tahun 2015 senilai 629,036 miliar.  
 Penurunan Color Cosmetic disebabkan karena banyak produk local 
maupun global yang saling bersaing agar bisa menarik perhatian dari konsumen. 
Konsumen merasa jenuh akan produk yang seringkali kurang dalam pemasaran 
produknya. Dan penurunan penjualan disebabkan oleh penurunan biaya iklan, 
pameran, dan promosi, royalty, dan jasa manajemen. Selain itu, Sariayu juga 
harus meningkatkan minat belikonsumen perempuan, khususnya yang sering 
memakai make up, walaupun hanya sekedar memakai bedak.  
 Oleh karena itu, perilaku pembelian produk hijau dalam memahami 
konsumen sangat penting, tidak hanya untuk orang yang berpendidikan tinggi dan 
praktisi tetapi untuk pemasar, dan itu sangat penting untuk bisnis produk hijau. 
Karena dalam suatu perilaku pembelian akan sangat mempengaruhi orang 
terdekatnya, keluarga, sahabat, atau yang lainnya, dan itu bisa membentuk sikap 
positif dalam minat beli konsumen produk hijau dan kemudian konsumen 
menyesuaikan produk hijau tersebut sesuai dengan citra diri mereka. 
Beberapa penelitian telah dilakukan pada minat beli produk hijau. Salah 
satunya penelitian menurut Mobrezi & Khoshtinat (2016) minat beli atau 
kemauan membeli dari konsumen perempuanuntuk membeli produk hijau dapat 
7 
 
 
mempertimbangkanmelalui aspek lingkungan untuk kriteria seperti harga dan 
kinerja layanan ketika membeli produk ramah lingkungan.Minat beli konsumen 
tidak terlepas dari norma subyektif, sikap positif konsumen, dan citra diri 
konsumen.  
Binalay (2016) norma subyektif merupakan tekanan atau pengaruh dari 
suatu kelompok referensi yang mempengaruhi dalam suatu pembelian. Norma 
subyektif terbagi menjadi 5 tekanan atau pengaruh kelompok acuan, yaitu dari 
keluarga, teman, saudara, teman sekerja, dan media sosial. 
Sikap positif konsumen juga sangat perlu dalam menentukan minat beli 
konsumen. Sikap positif mensyaratkan kebutuhan dan motivasi sebelum sikap 
tersebut dapat diwujudkan dalam bentuk tindakan. Jadi, seseorang bisa kapan saja 
bersikap positif terhadap suatu produk, tetapi sikap ini tidak diwujudkan dalam 
tindakan saat sudah memiliki produk (Prasetijo dan Ihalauw, 2005: 103-109). 
Menurut Mangkunegara (2002: 47-48) citra diri atau bisa disebut dengan 
konsep diri dapat diartikan bagaimana cara kita melihat diri kita sendiri dalam 
waktu tertentu sebagai gambaran tentang apa yang kita pikirkan. Untuk 
memperlihatkan bagaimana diri mereka (citra diri) dalam suatu pembelian 
kosmetik produk hijau, konsumen juga akan mempertimbangkan kemampuan 
merek tersebut. Membeli dan menggunakan suatu produk merupakan cara 
seseorang mengekspresikan dirinya, biasanya konsumen membeli suatu produk 
sesuai dengan citra diri mereka.  
 Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di IAIN Surakarta dipilih 
sebagai obyek penelitian karena mahasiswi di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
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di IAIN Surakarta lebih banyak yang memakai bedak dibanding Mahasiswi dari 
Fakultas lain. Akan tetapi, Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang 
paling sering menggagas informasi masa kini, merek bedak mana yang terkenal. 
Mengingat pentingnya norma subyektif, sikap positif, dan citra diri 
terhadap minat beli atau kemauan dalam pembelian produk, maka penulis 
bermaksud melakukan penelitian dengan obyek penelitian produk Bedak Sariayu 
Martha Tilaar pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di Institut 
Agama Islam Negeri Surakarta dengan judul, “Pengaruh Norma Subyektif, Sikap 
Positif, dan Citra Diri Terhadap Minat Beli Konsumen Produk Hijau”. 
1.2 Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, dapat diidentifikasikan masalah-
masalah sebagai berikut : 
1. Terjadi penurunan penjualan dari pemasaran produk Bedak Sariayu Martha 
Tilaar yang termasuk dalam produik colour cosmetics dari tahun 2013 sampai 
2015 dan pada tahun 2016 mengalami peningkatan.  
2. Pada penjualan bersih dari produk color cosmetics mengalami kenaikan pada 
tahun 2013-2015 dan terjadi penurunan pada tahun 2016 
1.3 Batasan Masalah 
Terkait dengan luasnya ruang lingkup permasalahan dan waktu serta 
keterbatasan dalam penelitian yang dilakukan, maka pembatasan di penelitian 
diterapkan agar penelitian terfokus pada pokok permasalahan yang ada beserta 
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pembahasannya, sehingga diharapkan penelitian tidak menyimpang dari tujuan 
yang telah diterapkan. Penelitian ini dibatasi pada masalah sebagai berikut :  
1. Penelitian ini hanya meneliti pengaruh norma subyektif, sikap positif, dan 
citra diri terhadap minat beli konsumen produk hijau.  
2. Penelitian ini dilakukan pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
IAIN Surakarta  
1.4 Rumusan Masalah 
Dari pemaparan latar belakang dan pembatasan masalah yang diuraikan 
di atas, maka permasalahan dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut :  
1. Apakah norma subyektif berpengaruh terhadap minat beliMahasiswi Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta tentangprodukBedak Sariayu 
Martha Tilaar? 
2. Apakah sikap positif berpengaruh terhadap minat beli Mahasiswi Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta tentang produkBedak Sariayu 
Martha Tilaar? 
3. Apakah citra diri berpengaruh terhadap minat beli Mahasiswi Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta tentang produkBedak Sariayu 
Martha Tilaar? 
1.5 Tujuan Penelitian  
Dilihat dari rumusan permasalahan, maka yang menjadi tujuan penelitian 
ini untuk mengetahui :  
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1. Pengaruh norma subyektif terhadap minat beli Mahasiswi Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Islam IAIN Surakartatentang produkBedak Sariayu Martha Tilaar. 
2. Pengaruh sikap positif terhadap minat beliMahasiswi Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam IAIN Surakarta tentang produkBedak Sariayu Martha Tilaar. 
3. Pengaruh citra diri terhadap minat beli Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam IAIN Surakarta tentang produkBedak Sariayu Martha Tilaar. 
1.6 Manfaat Penelitian  
 Penelitian ini mempunyai manfaat sebagai berikut : 
1. Bagi perusahaan 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sumber informasi dan 
dapat digunakan sebagai dasar yang objektif dalam mengambil keputusan serta 
sebagai pedoman untuk menentukan langkah-langkah yang akan dilakukan oleh 
perusahaan di masa yang akan datang. 
2. Bagi Penulis 
Untuk menambah pengetahuan penulis di bidang pemasaran khususnya 
mengenai metode pemasaran baru, untuk mengetahui pengaruh norma subyektif, 
sikap positif, dan citra diri terhadap minat beli konsumen produk hijau, khususnya 
konsumen Bedak Sariayu Martha Tilaar pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam di Institut Agama Islam Negeri Surakarta. Disamping itu penulis 
diharapkan mengetahui masalah yang dihadapi oleh perusahaan dengan 
mengaplikasikan teori-teori yang telah diperoleh dibangku kuliah. 
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3. Bagi Pihak Lain 
Hasil dari penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan acuan bagi 
peneliti berikutnya yang berminat di bidang pemasaran produk dan keputusan 
pembelian konsumen. 
1.7 Jadwal penelitian  
Terlampir 
1.8 Sistematika Penulisan Skripsi  
Adapun sistematika penulisan skripsi adalah sebagai berikut : 
BAB I PENDAHULUAN  
Berisi tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, batasan 
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
dan sistematika penulisan skripsi. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Berisi tentang kajian teori, hasil penelitian yang relevan, kerangka 
berfikir, dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN  
Bab ini berisi tentang waktu dan tempat penelitian, jenis penelitian, 
populasi, sampel, dan teknik pengambilan sampel, data dan sumber 
data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi 
operasional variabel, instrumen penelitian, serta teknik analisis 
data. 
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BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMABAHASAN 
Bab ini berisi tentang gambaran umum penelitian, pengujian dan 
hasil analisis data, pembahasan hasil analisis (pembuktian hasil 
hipotesis). 
BAB V PENUTUP 
Berisi tentang kesimpulan, keterbatasan penelitian, dan saran-
saran.  
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BAB II  
LANDASAN TEORI 
 
2.1  Kajian Teori  
2.1.1 Produk Hijau  
Manongko, 2011 (dalam Balawera, 2013:2119). Produk hijau adalah 
suatu produk yang dirancang dan diproses dengan suatu cara untuk mengurangi 
efek dari pencemaran lingkungan, baik dalam produksi, pendistribusian maupun 
pengkonsumsianya.  
Produk hijau sama artinya dengan produk ramah lingkungan, dikenal 
dengan beberapa istilah yang dikategorikan bahwa produk tersebut hijau, apabila 
dapat diuraikan oleh tanah, hancur oleh sinar matahari dan hujan dalam waktu 
yang lama, terurai ketika dibuang ke tempat pembuangan sampah dan dapat 
didaur ulang.  
Produk hijau dapat dianggap sebagai salah satu produk yang dapat 
mengurangi kerusakan lingkungan dan komposisinya tidak membahayakan 
(Junior,et.al.2015).Dalam memasarkan produk hijau juga harus 
mempertimbangkan aspek-aspek lingkungan dalam siklus hidup produk sehingga 
dapat meminimalkan kerusakan lingkungan. Upaya tersebut untuk mendorong 
semua pihak agar berperan dalam pengembangan teknologi menuju produk ramah 
lingkungan. 
2.1.2 Minat Beli  
Minat beli konsumen perempuan untuk membeli produk hijau (ramah 
lingkungan) dapat dipertimbangkan melalui aspek lingkungan, bahkan seperti 
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harga dan kinerja layanan juga dapat menjadi tujuan akhir ketika memutuskan 
untuk membeli produk ramah lingkungan (Mobrezi dan Khoshtinat, 2016). 
Minat beli konsumen adalah buah pikiran dari konsumen dalam 
pengambilan keputusan untuk membeli sebuah produk (Sundalangi,et.al. 2013). 
Minat dalam membeli produk dapat diartikan sebagai suatu sikap senang terhadap 
suatu objek yang membuat individu berupaya mendapatkan objek tersebut dengan 
cara kesediaan membayar lebih pada suatu produk (Septifani,et.al. 2014). 
Konsumen termotivasi untuk mendapatkan atau membeli produk tersebut untuk 
memenuhi keinginannya. 
Menurut Arista dan Astuti (2011) minat beli diperoleh dari suatu proses 
belajar dan proses pemikiran yang membentuk suatu persepsi. Minat beli ini 
menciptakan suatu motivasi yang terus diingat dan menjadi suatu keinginan yang 
sangat kuat yang pada akhirnya seorang konsumen harus membeli untuk 
memenuhi kebutuhannya. Dan dalam penelitian Sari dan Widowati (2014) minat 
beli konsumen berdasarkan pengetahuan konsumen tentang kualitas produk, 
rekomendasi (saran) terhadap orang lain, niat beli dari konsumen dan pengalaman 
konsumen dalam memilih, menggunakan, mengkonsumsi sampai dengan 
keinginan untuk membeli. 
2.1.3 Theory of Planned Behaviour 
 Theory of planned behaviour merupakan teori yang dikembangkan oleh 
Ajzen (1985) yang merupakan penyempurnaan dari reason action theory yang 
dikemukakan oleh Fishbein dan Ajzen (1980). Fokus utama dari Theory of 
planned behaviourini sama seperti teori reason action yaitu intensi individu untuk 
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melakukan perilaku. intensi merupakan indikasi seberapa keras orang mau 
berusaha untuk mencoba dan berapa besar usaha yang akan dikeluarkan individu 
untuk melakukan suatu perilaku.  
 Reason action theory mengatakan ada dua faktor penentu intensi yaitu 
sikap dan norma subyektif (Fishbein & Ajzen, 1980). Sikap merupakan evaluasi 
positif atau negatif individu terhadap perilaku tertentu. Sedangkan norma 
subyektif adalah persepsi seseorang terhadap tekanan sosial untuk melakukan atau 
tidak melakukan suatu perilaku tertentu.  
2.1.4 Norma Subyektif 
Menurut Mowen dan Minor (2002) norma subyektif adalah menilai yang 
dipercaya konsumen bahwa orang lain berpendapat dan mereka harus 
melakukannya. Artinya norma subyektif menjelaskan suatu kelompok acuan atau 
referensi yang kuat terhadap perilaku.  
James F.E,et.al. (2013) norma subyektif bisa disebut juga dengan 
kelompok acuan atau kelompok sosial. Norma subyektif juga terbagi menjadi tiga 
pengaruh, yaitu pengaruh pribadi, pengaruh keluarga, dan pengaruh situasi. Dewi 
dan Ardani (2016: 653-654) norma subjektif adalah anggapan dari individu 
tentang kepercayaan yang dimiliki orang lain dan juga dari orang yang penting 
yang memberikan motivasi tentang hal yang tepat untuk melakukannya. 
Norma Subyektif atau kelompok acuan adalah kecenderungan 
kepercayaan dari lingkungan terkait perilaku tertentu dari individu (Binalay,et.al 
2016: 397). Prasetijo dan Ihalauw (2005: 150-151) kelompok acuan merupakan 
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kelompok yang dekat dalam pemasaran. Kelompok-kelompok yang dekat dalam 
kehidupan seseorang sebagai konsumen, antara lain adalah : 
1. Keluarga dan sanak keluarga, terutama dalam budaya sangat menentukan 
perilaku, pilihan produk dan aktivitas pembelian. 
2. Teman, dalam berteman orang memiliki suatu bentuk komitmen yang sama 
dimengerti oleh orang-orang dalam kelompok teman tersebut. Itu bisa terjadi 
atas dasar kesamaan dalam beberapa hal, seperti minat, tujuan,kebutuhan,dan 
lain. 
3. Kelompok sosial formal, terjadi karena terciptanya struktur di dunia kerja 
atau organisasi lain, sehingga perilaku belinya pun sedikit banyak 
terpengaruh oleh kelompok. 
4. Kelompok belanja, bila sekelompok orang masuk ke sebuah toko, mereka 
memilih secara detail, mencoba mencermati produk yang mereka sukai. Tapi 
bila ada di antara mereka yang datang ke toko itu sendirian, maka dia akan 
langsungmenuju ke tempat produk yang dia inginkan, memilih, mencoba,dan 
membeli. Akan tetapi akan sulit memilih produk apabila ke toko sendirian. 
5. Kelompok kegiatan konsumen, merupakan kekuatan kritis untuk perusahaan 
dan lembaga pemerintahan terkait. Mereka menyuarakan keluhan konsumen 
atau akibat buruk yang menimpa konsumen setelah mengkonsumsi produk.  
 Peter dan Olson (2014: 132-133) Norma subyektif merupakan bagian 
dari aspek lingkungan sosial kecil yang melibatkan satu orang atau lebih. Menurut 
Munandar (2014: 75) referen sama halnya dengan Norma Subyektif yang 
merupakan kelompok yang berada di sekitar konsumen yang dianggap penting 
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dimana ketika konsumen menyesuaikan dirinya dengan kelompok tersebut, 
sehingga konsumen mengambil sikap atau perilaku dari para anggota kelompok. 
Karena itu referen dapat berupa anggota keluarga, teman, ataupun sahabat. 
Kelompok referensi menurut Kotler,et.al.(2004: 202) terdiri dari 
kelompok primer dan kelompok sekonder. Kelompok primer, seperti keluarga, 
teman, tetangga, dan rekan kerja yang memiliki interaksi cukup teratur dengan 
seseorang. Sedangkan kelompok sekunder, seperti kelompok agama, profesional, 
dan perdagangan yang cenderung lebih formal dan memberikan interaksi yang 
tidak terus-menerus. 
Setiadi (2003: 12) norma subyekti kali ini dapat dibedakan antara dua 
keluarga dalam kehidupan pembeli, yang pertama adalah keluarga orientasi (orang 
tua). Dari orang tualah seseorang mendapat pandangan tentang agama, politik, 
ekonomi, harga diri, dan kasih sayang. Kedua adalah keluarga prokreasi, yaitu 
pasangan hidup anak-anak seseorang. Keluarga merupakan suatu kelompok 
pembeli dan konsumen yang paling penting dalam lingkup masyarakat  
Menurut Mangkunegara (2005: 44) keluarga dapat didefinisikan sebagai 
suatu kelompok masyarakat terkecil yang perilakunya sangat mempengaruhi dan 
menentukan dalam membeli. Keluarga dapat berbentuk keluarga inti yang terdiri 
dari ayah, ibu, dan anak. Dapat pula dalam keluarga besar, terdiri dari ayah, ibu, 
anak, kakek, dan nenek serta keturunannya.  
Menurut Boyd,et.al. (2000: 143-144) dalam setiap kasus, norma-norma 
sebagai titik referensi untuk pengakuan diri seseorang dan sebagai pedoman bagi 
perilaku pembelian. Teman dianggap menjadi salah satu sumber yang paling 
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paling handal untuk mendapatkan informasi tentang produk. Keluarga juga dapat 
disebut sebagai sumber pengaruh sosial terpenting bagi sebagian besar konsumen, 
khususnya bila keluarga luas terlibat dalam pembelian produk. . 
Setiadi (2003: 266-268) grup referensi atau norma subyektif merupakan 
pengaruh sosial dalam suatu perilaku konsumen. Grup referensi adalah aspek 
lingkungan sosial mikro bagi konsumen. Interaksi sosial dengan grup referensi 
sering terjadi secara langsung. Ada tiga pengaruh yang diberikan grup referensi : 
1. Pengaruh grup referensi yang mengirimkan informasi-informasi yang 
berguna kepada konsumen tentang diri mereka sendiri, orang lain, atau aspek 
lingkungan fisik seperti produk, jasa, dan toko.  
2. Pengaruh grup referensi pada perilaku konsumen muncul ketika grup 
referensi dapat memberikan imbalan. 
Dharmmesta dan Handoko (2000: 68-71) kelompok referensi adalah 
kelompok sosial yang dijadikan sebagai ukuran seseorang untuk membentuk 
kepribadian dan perilakunya. Kelompok referensi ini juga mempengaruhi perilaku 
seseorang dalam pembelian dan sering menjadi pedoman oleh konsumen dalam 
berperilaku. kelompok referensi sering menyebar pengaruh dalam hal selera dan 
hobi mereka. 
Dalam pasar konsumen, maka keluargalah yang paling banyak 
melakukan pembelian. Setiap anggota keluarga memiliki selera dan keinginan 
yang berbeda. Sumber pengaruh pembelian juga berbeda, tergantung dari jenis 
barang yang akan dibeli. Oleh karena itu, manajer pemasaran perlu mengetahui 
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sebenarnya siapa anggota keluarga yang bertindak sebagai inisiatif, penentu, 
pembeli atau siapa yang mempengaruhi suatu keputusan dalam membeli. 
 Norma Subyektif merupakan sekelompok orang yang dapat 
mempengaruhi perilaku atau persepsi seseorang, sekelompok yang dianggap 
memiliki sumber yang sangat relevan yang memberikan inspirasi secara 
menyeluruh. Persepsi seseorang terhadap tekanan atau pengaruh dari suatu 
kelompok yang dijadikan acuan dalam suatu pembelian produk. Kelompok acuan 
sendiri bisa menjadi motivasi bagi seseorang. Kelompok acuan tersebut meliputi 
keluarga, teman, saudara, rekan kerja, dan media sosial. 
 
2.1.5 Sikap Positif 
Menurut Peter dan Olson (2013: 131) Sikap merupakan salah satu konsep 
terpenting yang digunakan pemasar untuk memahami konsumen. Sikap adalah 
suatu ekspresi yang menunjukkan perasaan ketidaksukaan atau kesukaan 
seseorang terhadap suatu objek. Pihak perusahaan harus mengetahui sikap 
konsumen dalam suatu pembelian karena sikap seseorang merupakan hasil dari 
suatu proses psikologis seseorang, oleh karena itu tidak bisa diamati secara 
langsung tetapi harus disimpulkan dari apa yang dikatakan atau dilakukannya 
(Suprapti, 2010: 179 p. 135 dalam Paramita dan Yasa: 2015). 
Sangadji dan Sopiah (2013: 176), sikap merupakan inti dari perasaan 
suka atau tidak suka atau tanggapan seseorang terhadap suatu obyek tertentu. 
Komponen dari sikap adalah kognitif, afektif, dan konatif. Misalnya bagaimana 
sikap konsumen terhadap kualitas produk, bagaimana sikap konsumen terhadap 
merek perusahaan, bagaimana sikap konsumen terhadap harga produk, bagaimana 
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sikap konsumen terhadap iklan produk perusahaan yang ditayangkan di TV, dan 
sebagainya. 
Menurut Kotler dan Armstrong (2006: 176), sikap menggambarkan 
evaluasi dan perasaan yang relatif sama dari seseorang terhadap suatu obyek. 
Sikap menempatkan orang ke dalam suatu pemikiran untuk menyukai atau tidak 
menyukai sesuatu, untuk memilih bergerak menuju atau meninggalkan sesuatu. 
Prasetijo dan Ihalauw (2005: 103-109) sikap konsumen menyatakan suka 
atau tidak suka terhadap suatu produk. Pemasar sangat berkepentingan pada sikap 
konsumen terhadap produknya, karena sikap yang positif akan menghasilkan 
pembelian, bukan hanya dari yang bersangkutan tetapi pengaruh kepada teman-
teman dan keluarganya juga akan membuahkan pembelian yang menguntungkan 
pemasar. Terdapat 3 komponen sikap, yaitu : kognitif, afektif, dan konatif. 
1. Komponen Kognitif 
 Pengetahuan dan persepsi konsumen yang diperoleh melalui penggabungan
 pengalaman langsung dengan obyek sikap dan informasi terkait yang didapat 
 dari berbagai sumber. Komponen ini sering dikenal dengan kepercayaan.  
2. Komponen Afektif 
 Emosi atau perasaan terhadap suatu produk atau merek tertentu. Emosi dan 
 perasaan terutama mempunyai hakikat evaluatif, yaitu apakah konsumen suka 
 atau tidak suka terhadap suatu produk tertentu.  
3. Komponen Konatif 
 Kecenderungan seseorang untuk melaksanakan suatu tindakan dan perilaku 
 dengan cara tertentu terhadap suatu obyek sikap. Dalam pemasaran dan 
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 penelitian konsumen, komponen konatif lazimnya diperlakukan sebagai 
 ekspresi niat konsumen untuk membeli atau menolak suatu produk. 
Sikap dapat diartikan sebagai suatu penilaian seseorang, suka atau tidak 
suka terhadap suatu obyek atau perasaan emosional seseorang yang tindakannya 
cenderung ke arah berbagai objek atau ide. Sikap dapat pula diartikan sebagai 
kesiapan seseorang untuk melakukan suatu tindakan. Sikap sangat mempengaruhi 
keyakinan, begitu pula sebaliknya, keyakinan menentukan sikap (Mangkunegara, 
2005: 44) 
Faktor-faktor yang bisa mengurangi sikap konsisten dari ketiga 
komponen tersebut : 
a. Sikap positif bisa muncul akibat memiliki kebutuhan dan motivasi sebelum 
 sikap tersebut dapat diwujudkan dalam bentuk tindakan. 
b. Dibutuhkan kemampuan untuk memilih dalam mewujudkan sikap positif ke 
 obyek tersebut. 
c. Pengukuran sikap biasanya terarah pada obyek tertentu. Padahal kadang-
 kadang hal itu tidak mencerminkan sikap yang sebenarnya.  
d. Bila komponen kognitif dan afektif tidak kuat, dan apabila konsumen bisa 
 mendapatkan informasi yang lain pada waktu berbelanja, maka sikap bisa 
 mudah berubah. 
Sikap merupakan perasaan atau afektif seseorang terhadap objek tertentu 
yang melibatkan proses penilaian terhadap objek tersebut, baik positif ataupun 
negatif yang disebabkan oleh berbagai macam perubahan(Munandar, 2014: 75). 
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Menurut Hartati dan Nurtantiono (2015: 46) Sikap mengandung tiga definisi 
yaitu: 
1. Sikap adalah sejauh mana perasaan seseorang terhadap suatu obyek, 
dinyatakan dalam positif atau negatif, suka atau tidak suka, setuju atau tidak 
setuju, yang cenderungmengacu pada perasaan terhadap suatu obyek. 
2. Sikap merupakan kecenderungan merespon suatu obyek atau sekelompok 
obyek dalam bentuk menyenangkan atau tidak menyenangkan secara 
konsisten. 
3. Sikap merupakan motivasi, emosi, dan persepsi dari suatu pengorganisasian 
secara terus menerus dalam menanggapi aspek dunia individu. 
Kotler (1989: 270) sikap menempatkan seseorang terhadap sutau 
kerangka berpikir untuk menyukai atau tidak menyukai sesuatu, bergerak 
mendekat atau menjauh dari sikap tersebut. Sikap membuat orang berperilaku 
dengan jujur ke arah obyek. Orang tidak harus memberi reaksi secara langsung 
terhadap segala sesuatu dengan pikiran yang baru. Sikap sangat sulit berubah. 
Sikap seseorang selalu membutuhkan penyesuaian yang lama.  
Menurut Setiadi (2003: 214-218) sikap disebut juga sebagai sesuatu yang 
paling khusus dan sangat dibutuhkan dalam psikologis sosial. Sikap konsumen 
terhadap produk dapat bervariasi bergantung pada siapa dan apa pengaruhnya. 
Dengan adanya sikap ini, pemasar dapat menentukan target konsumen 
berdasarkan manfaat produk yang diinginkan konsumen. 
Binalay,et.al.(2016: 397) sikap merupakan respon terhadap sesuatu hal 
secara positif. Dharmmesta dan Handoko (2000: 93), sikap seseorang adalah 
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keadaan mudah berpengaruh untuk memberikan tanggapan terhadap rangsangan 
lingkungan yang dapat  mengatur tingkah laku orang tersebut.  
Menurut Boyd,et.al.(2000: 135) sikap adalah perasaan positif atau negatif 
tentang suatu obyek yang mempengaruhi seseorang untuk berperilaku dalam cara 
tertentu. Sikap ditunjukkan melalui evaluasi konsumen bahwa sebuah merek 
tertentu memberikan manfaat yang dibutuhkan untuk membantu memuaskan 
kebutuhan tertentu. 
Gambar 2.1  
Model Sederhana Sikap Konsumen (Prasetijo dan Ihakauw, 2005) 
Cognitive Component 
 
Sikap 
 
Conative Komponent Affective Component 
Sumber : Prasetijo dan Ihakauw, 2005 
Menurut Kotler,et.al.(2004: 219) orang memiliki sikap terhadap segala 
hal : agama, politik, pakaian, musik, makanan. Sikap membawa mereka ke suatu 
pemikiran untuk menyukai atau tidak menyukai terhadap suatu obyek, bergerak 
mendekati atau menjauhi obyek itu. Sikap membuat orang berperilaku dengan 
konsisten terhadap obyek yang mirip. Sikap seseorang terbentuk dalam suatu 
rangkaian yang tetap : untuk mengubah satu sikap mungkin menuntut penyesuaian 
besar pada sikap yang lain. 
Dan menurut Muanas (2014: 73-74) sikap merupakan hal penting bagi 
pemasar karena sikap menyimpulkan evaluasi konsumen terhadap suatu obyek 
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dan menunjukkan perasaan positif dan negatif serta kecenderungan perilaku. 
Ketertarikan pemasar pada sikap konsumen didasarkan atas dugaan yang diterima 
bahwa sikap memiliki hubungan dengan perilaku pembelian konsumen. Namun 
demikian sikap bukanlah salah satunya faktor yang mendorong terjadinya 
perilaku, banyak faktor lain yang mempengaruhi perilaku.  
Dapat disimpulkan bahwa sikap sendiri merupakan tindakan seseorang 
dalam suatu pembelian apakah akan melakukannya atau tidak melakukannya, 
membeli atau tidak membeli itu bergantung pada sikap seseorang suka atau tidak 
suka. Sikap positif merupakan tindakan seseorang yang memerlukan suatu 
motivasi dan kebutuhan untuk bisa mewujudkan sikap yang positif.  
2.1.6 Citra Diri  
Menurut Mangkunegara (2005: 47-48) konsep diri dapat didefinisikan 
sebagai cara kita melihat diri sendiri dan dalam waktu tertentu sebagai gambaran 
tentang apa yang kita pikirkan. Setiadi (2003: 143) teori konsep diri manusia yang  
mempunyai pandangan dan persepsi atas dirinya sendiri. Dengan demikian, setiap 
individu berfungsi sebagai subyek dan obyek persepsi.  
 Citra diri adalah bagian penting dari suatu individu terhadap semua 
perilaku. "Individu memiliki sifat sebagai berikut: (a) individu bereaksi sebagai 
keseluruhan yang berperan di lapangan  agar memenuhi kebutuhannya; (b) ia 
memiliki satu motif dasar, yaitu untuk mengaktualisasikan, memelihara, dan 
meningkatkan dirinya sendiri; dan (c) itu mungkin melambangkan 
pengalamannya. Sehingga mereka menjadi sadar, atau mungkin menyangkal. 
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Sehingga mereka tetap tidak sadar, atau mungkin mengabaikan 
pengalamannya"(Hall dan Lindsey 1957 dalam Martin dan Bellizzi, 1982). 
Kesesuaian citra diri akan memudahkan tingkah laku dan kebiasaan 
terhadap produk maupun merek. Keberadaan merek sebagai kepribadian 
konsumen untuk mengekspresikan diri. Kesesuaian merupakan peranan penting 
dalam menetapkan hubungan konsep diri dan tingkah laku pembeli yang 
dilakukan oleh konsumen (Radiosunu dalam Rusli:2011). 
Banyak pemasar menggunakan konsep yang dekat dengan kepribadian, 
yaitu konsep diri seseorang (disebut juga citra diri). Kita semua membawa 
kemana-mana suatu gambaran mengenai diri kita sendiri. Kepribadian dapat 
menjadi suatu variabel yang bermanfaat dalam menganalisa perilaku konsumen, 
memberikan tipe kepribadian yang dikelompokkan antara jenis kepribadian 
tertentu dan pilihan produk atau merek. Tiap orang mempunyai kepribadian yang 
berbeda yang akan mempengaruhi perilaku pembeliannya (Kotler, 1989: 262). 
Menurut Dharmmesta dan Handoko (2000: 90-91), konsep diri (citra diri) 
dapat diartikan setiap gambaran konsumen tentang dirinya sendiri, dibandingkan 
dengan kepribadian yang dipakai untuk melihat tanggapan konsumen yang 
sesungguhnya tentang dirinya sendiri. Konsep diri juga dapat dibedakan ke dalam 
dua macam, yaitu  konsep diri yang nyata dan  konsep diri yang ideal (cara yang 
dicita-citakan untuk melihat dirinya sendiri). 
Menurut Kotler dan Armstrong (2006: 172), konsep diri adalah bahwa 
apa yang menjadi milik seseorang sebenarnya mencerminkan identitas mereka 
yaitu, “kami adalah apa yang kami miliki”. Oleh karena itu, untuk memahami 
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perilaku konsumen, awalnya pemasar harus memahami hubungan antara konsep 
diri konsumen dengan kepemilikan. 
Prasetijo dan Ihalauw (2005) konsep diri adalah keseluruhan pemikiran 
dan perasaan yang berkenaan dengan diri sendiri sebagai obyek. Ada lima macam 
konsep diri : 1. konsep diri yang sebenarnya, 2.  konsep diri yang ideal, 3. konsep 
diri pribadi atau individual, 4. konsep diri sosial, 5. konsep diri situasional. 
1. Konsep diri yang sebenarnya, berhubungan dengan persepsi seseorang akan 
dirinya sendiri. 
2. Konsep diri yang ideal, sering juga disebut dengan konsep diri yang 
diharapkan, berhubungan dengan cita-cita seseorang. 
3. Konsep diri pribadi atau individual, berhubungan dengan apa yang diinginkan 
seseorang atas dirinya sendiri. 
4. Konsep diri sosial, berhubungan dengan bagaimana seseorang yang dilihat 
orang lain atau bagaimana dia ingin orang lain melihatnya. 
5. Konsep diri situasional, sering digunakan oleh periklanan, terutama untuk 
produk-produk yang diposisikan sebagai meningkatkan citra. 
 Sedangkan menurut Ferrinadewi (2008) teori konsep diri menjelaskan 
ekspresi diri mereka. Terdapat 2 komponen dalam teori konsep diri, yaitu : actual 
self(pandangan individu tentang dirinya sendiri) dan ideal self (harapan dari apa 
yang diinginkannya atau bagaimana seseorang dapat dilihat).  
 Sirgy (1982) menjelaskan 8 konsep diri selain actual self dan ideal self 
yaitu social self (bagaiamana seseorang berfikir orang lain melihat dirinya), ideal 
social self (bagaiaman seseorang ingin orang lain memandang dirinya), expected 
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self (bagaimana seseorang ingin bertindak), situasional self (bagaimana seseorang 
ingin bertindak dalam berbagai situasi), extended self (pengaruh yang kuat dari 
citra diri), dan possible selves (orang ingin menjadi apa atau bahkan takut tentang 
apa). 
 Citra diri sangat berhubungan dengan anggapan seseorang tentang 
bagaimana dirinya melihat dirinya sendiri, sesuai atau tidak dengan apa yang 
diinginkannya . Anggapan seseorang tentang bagaimana dirinya dipandang orang 
lain, seperti apakah dirinya cocok atau sesuai dengan yang diinginkan.  
2.2 Hasil Penelitian yang Relevan 
Penelitian dari Hojjat Mobrezia, Behnaz Khoshtinata (2016) dengan 
judul “Investigating The Factors Affecting Female Consumers Willingness 
Toward Green Purchase Based On The Model Of Planned Behavior”. Variabel 
dari penelitian ini adalah norma subyektif, naturalisme pribadi, dampak sosial, 
sikap positif terhadap produk hijau, kepedulian terhadap lingkungan, citra diri, 
minat beli atau kemauan dalam membeli produk hijau. Dengan metode kuantitatif, 
sampel 279 orang yang mau membeli produk perawatan kulit berbahan organik. 
Penelitian dari Sri Imelda, Rofi’i, dan Hikmayanti Huwaida dengan judul 
“Pengaruh Sikap Dan Norma Subyektif Terhadap Minat Konsumen(Studi Pada 
Pengguna Refill Tinta Printer Dataprint di Banjarmasin)” dengan vaiabel sikap, 
norma subyektif, dan minat beli. Penelitian ini menggunakan model multiple 
linier regression.Variabel sikap dan norma subyektif berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli konsumen. 
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Penelitian Niken Permata Sari dan Retno Widowati P.A dengan judul 
“Hubungan Kesadaran Merek, Kualitas Persepsian, Kepercayaan Merek dan 
Minat Beli Produk Hijau”. Tujuan dari penelitian ini memperkaya penelitian 
tentang niat beli produk hijau air mineral ades. Teknik penelitian ini 
menggunakan purposive sampling konsumen muda berpendidikan. hasil 
menunjukkan bahwa kesadaran merek berpengaruh signifikan terhadap niat beli.  
Kesadaran merek dan kualitas persepsian mempunyai pengaruh yang 
signifikan dan positif terhadap kepercayaan merek. Hasil lain dalam penelitian ini 
menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh positif dari kualitas persepsian dan 
kepercayaan merek terhadap niat beli produk hijau. 
 Penelitian menurut Ingrid Weddy Viva Febrya dengan judul 
“Penggunaan Green Cosmetic dalam Mewujudkan Perilaku Kesadaran 
Lingkungan”. Tujuan dari penelitian ini adalah, mengetahui pengetahuan 
konsumen tentang kosmetik ramah lingkungan, untuk menganalisa karakteristik 
pengguna kosmetik konsumen yang ramah lingkungan. Jenis penelitian yang 
digunakan adalah deskriptif analisis. Pengolahan dan analisis data menggunakan 
metode kualitatif. Analisis data dilakukan dengan cara mendeskripsikan data yang 
diperoleh.  
 Populasi dan sampel penelitian konsumen adalah anggota Body Shop, 
sebanyak 30 orang dipilih secara acak. Metode pengumpulan data dalam 
penelitian ini melaui tes pengetahuan digunakan untuk pengetahuan konsumen 
tentang kosmetik ramah lingkungan, kuesioner digunakan untuk mengetahui 
karakteristik konsumen. Hasil penelitian tersebut adalah rendahnya pengetahuan 
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konsumen terhadap kosmetik ramah lingkungan dan konsumen cenderung 
membeli produk berdasarkan harga yang murah. 
Penelitian dari Nyoman Dara Paramita dan Ni Nyoman Kerti Yasa, 
dengan judul “Sikap Dalam Memediasi Hubungan Kesadaran Lingkungan dengan 
Niat Beli Produk Kosmetik Ramah Lingkungan”. Variabel dalam penelitian ini 
sikap, kesadaran lingkungan, dan niat beli produk kosmetik ramah lingkungan. 
Dengan Metode kuantitatif dengan sampel 105 responden. Pengujian dilakukan 
menggunakan analisis SEM dan uji Sobel. Hasil penelitian menunjukkan bahwa, 
semakin tinggi kesadaran lingkungan, maka semakin tinggi pula niat beli 
konsumen untuk membeli produk kosmetik ramah lingkungan merek “The Body 
Shop”. 
Penelitian dari Afandie Adil, dengan judul “Pengaruh Pengetahuan 
Tentang Lingkungan, Sikap Pada Lingkungan, Dan Norma Subjektif Terhadap 
Niat Pembelian Green Product. Variabel dalam penelitian ini adalah pengetahuan 
tentang lingkungan, sikap pada lingkungan, norma subyektif, dan niat pembelian 
green product. Metode yang digunakan Kuantitatif dan kualitatif, sampel 100 
responden dengan analyze multiple linier regression. Disimpulkan bahwa, ketiga 
variabel tersebut berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian green product 
dan sikap terhadap lingkungan merupakan variabel yang paling dominan terhadap 
niat pembelian green product. 
 Penelitian dari Jongeun Rhee Kim K.P. Johnson, (2012),"Investigating 
relationships between adolescents' liking for an apparel brand and brand self 
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congruency", Young Consumers. Dengan sampel 136 kuisioner. Yang merespon 
terhadap merek pakaian yang favorit sebanyak 116.  
 Hasil penelitian ini adalah kecintaan remaja terhadap merek pakaian 
lebih besar bila mereknya kongruen dengan konsep diri ideal atau ideal sosial 
mereka daripada konsep diri mereka yang sebenarnya, remaja akan menunjukkan 
keinginan terhadapmerek pakaian yang kongruen dengan konsep diri mereka yang 
sebenarnya, remaja dengan identitas mapan akan menyukai merek pakaian yang 
kongruen dengan konsep diri mereka yang sebenarnya, remaja dengan identitas 
yang kurang mapan akan menyukai merek pakaian yang ada kongruen dengan 
konsep ideal sosial ideal atau ideal mereka. 
2.3 Kerangka Berfikir 
Gambar 2.2 
Kerangka Pemikiran  
 
         H1 
          H2 
   H3 
 
 
2.4 Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban atas suatu masalah yang secara rasional 
(ilmiah) harus berlandaskan teori-teori tertentu. Tujuan pengujian hipotesis adalah 
untuk menentukan apakah jawaban tersebut berdasarkan teori-teori secara fakta 
dari yang telah dikumpulkan dan dianalisis (Ruslan, 2008:171). 
Norma  
Subyektif  
Sikap 
Positif 
Citra  
Diri 
Minat Beli 
Konsumen 
terhadap Produk 
Hijau 
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1. Pengaruh Norma Subyektif terhadap Minat Beli Konsumen (Bedak Sariayu 
Martha Tilaar 
Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Hojjat Mobrezi dan 
Behnaz Khoshtinat (2016), menunjukkan bahwa norma subyektifberpengaruh 
positif dan signifikan terhadap minat beli atau kemauan dalam membeli produk 
hijau. Apabila semakin tinggi norma subyektif terhadap pembelian produk hijau 
maka semakin tinggi kesediaan konsumen perempuan terhadap pembelian produk 
hijau. Hasil penelitian dari Sri Imelda, Rofi’i, dan Hikmayanti Huwaida Variabel 
sikap dan norma subyektif berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. 
H1 : Norma Subyektif berpengaruh terhadap Minat BeliKonsumen (Bedak 
Sariayu Martha Tilaar) 
2. Pengaruh Sikap Positif terhadap Minat Beli Konsumen (BedakSariayu 
Martha Tilaar)  
Dalam penelitian Ni Putu Ratih Astarini Dewi dan I Gusti Agung Ketut 
Sri Ardani (2016), menyatakan bahwa sikap berpengaruh secara signifikan 
terhadap niat beli ulang produk fashion via online di Kota Denpasar. Hasil 
penelitian Hojjat Mobrezi dan Behnaz Khoshtinat (2016), menunjukkan bahwa 
sikap positifberpengaruh signifikan terhadap minat beli (kemauan) dalam 
membeli produk hijau. Apabila semakin tinggi sikap positif konsumen terhadap 
pembelian produk hijau maka semakin tinggi kesediaan konsumen perempuan 
terhadap pembelian produk hijau. 
H2 : Sikap positif berpengaruh terhadap Minat Beli Konsumen (Bedak Sariayu 
Martha Tilaar) 
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3. Pengaruh Citra Diri terhadap Minat Beli Konsumen (Bedak Sariayu Martha 
Tilaar) 
Dalam penelitian Desi Nilmala Sari (2015), menyatakan bahwa citra diri 
dengan minat beli produk bermerek surfing memiliki pengaruh yang positif. Hasil 
penelitian Hojjat Mobrezi dan Behnaz Khoshtinat (2016), menyatakan bahwa 
hasil uji menunjukkan bahwa citra diri tidak langsung mempengaruhi kesediaan 
konsumen perempuan dalam pembelian produk hijau. Apabila semakin tinggi 
citra diri pribadi pada perempuan maka akan semakin tinggi pula kesediaan 
konsumen perempuan dalam pembelian produk hijau.  
H3 : Citra Diri berpengaruh terhadap Minat Beli Konsumen (Bedak Sariayu 
Martha Tilaar). 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu penelitian dimulai dari April 2017 sampai Juni 2017. Obyek 
Penelitian pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di IAIN Surakarta. 
IAIN Surakarta beralamat di Jl. Pandawa, Pucangan, Kartasura.  
3.2 Jenis Penelitian  
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Seperti yang sudah kita 
ketahui bahwa penelitian kuantitatif yang pada prinsipnya bertujuan memecahkan 
masalah (menjawab masalah). Proses penelitian ini bersifat linier, yang dilandasi 
dengan langkah-langkah yang jelas, mulai dari perumusan masalah atau 
pertanyaan, tujuan penelitian, landasan teori, pengembangan hipotesis, metode 
penelitian yang digunakan, teknik pengumpulan data, analisis data, serta 
kesimpulan dan saran-saran. Penelitian ini dapat berupa dukungan atau penolakan 
terhadap suatu teori yang dijelaskan (Ruslan, 2008: 253). 
3.3 Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1 Populasi 
Populasi adalah suatu kesatuan atau keseluruhan individu pada wilayah 
tertentu serta dengan kualitas dan karakteristik yang ditetapkan peneliti untuk di 
pelajari dan yang akan diteliti. Populasi pada penelitian ini adalah Mahasiswi 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di IAIN Surakarta.  
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3.3.2 Sampel 
Sampel menurut (Sugiyono, 2002:62) merupakan bagian dari jumlah 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Bila populasi berjumlah besar, maka 
peneliti tidak mungkin mempelajari semua populasi. Oleh karena itu, peneliti 
dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi tersebut. 
Dalam penelitian ini jumlah populasi dapat diketahui secara pasti, untuk 
itu agar dapat menentukan ukuran sampel penelitian dari populasi tersebut dapat 
menggunakan rumus Slovin (Ruslan, 2008: 150) :  
𝑛 =  
𝑁
1 + 𝑁 𝑒2
 
Dimana :  
n = Jumlah sampel  
N = Jumlah populasi 1854 mahasiwi Fakultas Ekonomi dan Bisnis  
     Islam di IAIN Surakarta angakatan tahun 2010 sampai 2016. 
e = Persentase ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan sampel  
     yang masih dapat diinginkan 10%. Jadi : 
 𝑛 =  
𝑁
1+𝑁  𝑒2
 
  n =  
1854
1+1854 (0.1)2
 
  =   
1854
19,54
    
 =  94,88 
 
Berdasarkan hasil di atas maka jumlah sampel dalam penelitian sebesar 
94,88 responden. Namun, untuk memudahkan peneliti dalam melakukan 
penelitian, jumlah sampel dibulatkan menjadi 95 responden. 
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3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel 
 Dalam penelitian ini menggunakan teknik probability sampling, yang 
dimaksud dengan pengambilan sampel penelitian yang memberikan peluang yang 
sama bagi setiap unsur. Teknik sampling yang digunakan dalam teknik 
probability sampling adalah simple random sampling, ketika pengambilan sampel 
dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata dalam populasi (Roslan, 
2008:152). Karakteristik sampel yang akan dijadikan sebagai obyek dalam 
penelitian ini adalah : 
1. Semua mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di  IAIN Surakarta 
angkatan tahun 2010 sampai 2016. 
2. Mengetahui produk Bedak Sariayu Martha Tilaar dan paling tidak sudah 
pernah menggunakan produk minimal satu kali walaupun belum pernah 
membeli atau sudah pernah membeli.  
3.4 Data dan Sumber Data 
 Menurut Sugiyono (2013:123), data adalah bahan penjelasan tentang 
suatu obyek penelitian. Data sebenarnya memiliki definisi yang mirip dengan 
definisi informasi, hanya saja informasi ditunjukan dari segi servis, sedangkan 
data ditunjukkan dari aspek materi. (Bungin, 2013: 128) dalam penelitian ini 
menggunakan data primer. Data primer adalah data yang diambil secara langsung 
dari sumber data di lapangan, tidak melalui perantara.  
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3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan cara mngumpulkan data yang 
dibutuhkan peneliti untuk menjawab rumusan masalah penelitian. Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini dengan metode kuisioner atau angket. Metode 
angket berbentuk kumpulan pertanyaan yang disusun secara sistematis dalam 
sebuah daftar pertanyaan, kemudian diserahkan ke responden kemudian diisi 
(Bungin, 2013: 130). 
Penelitian ini menggunakan kuisioner untuk mengetahui apakah variabel 
norma subyektif (X1), sikap positif (X2), dan citra diri (X3) pada Bedak Sariayu 
Martha Tilaar mempengaruhi minat beli konsumen. Skala yang akan digunakan 
dalam penelitian ini adalah skala likert, yaitu suatu pertanyaan yang menunjukkan 
nilai tingkat kesetujuan atau tidak setuju. 
Skala likert juga dapat digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan 
persepi seseorang tentang fenomena sosial, maka ini sangat populer di kalangan 
peneliti, karena penerapannya mudah dan sederhana (Ruslan, 2008: 198). Dengan 
skala likert peneliti dapat menjabarkan variabel tersebut menjadi indikator 
variabel. Kemudian indikator variabel tersebut dapat dijadikan sebagai beberapa 
instrumen yang dapat berupa pertanyaan-pertanyaan.  
Skala likert secara umum menggunakan lima peringkat angka penilaian, 
yaitu : Sangat Tidak Setuju (STS), Tidak Setuju (TS), Netral (N), Setuju (S), dan 
Sangat Setuju (SS). Dengan alternatif angka penelitian sebagai berikut : 
1. Sangat Tidak Setuju (STS) = 1 
2. Tidak Setuju (TS)  = 2 
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3. Netral (N)   = 3 
4. Setuju (S)    = 4 
5. Sangat Setuju (SS)  = 5 
3.6 Variabel Penelitian 
Variabel yang ditentukan dari fenomena sosial oleh peneliti sehingga 
diperoleh informasi dan dibuat kesimpulannya. 
3.6.1 Variabel Bebas (Independence Variable) 
Independent variable merupakan variabel yang mempengaruhi atau 
menjadi sebab timbulnya variabel terikat (dependence variable). Variabel bebas 
(independent variable) sering disebut juga dengan variabel prediktor atau 
antecedent (Sugiyono, 2012:4). 
3.6.2 Variabel Terikat (Dependence Variable) 
Dependent variable merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang 
dapat menjadi akibat dari variabel bebas (independent variable). Variabel terikat 
(dependence variable) sering disebut juga variabel kriteria atau variabel ouput 
(Sugiyono, 2012: 4). 
3.7 Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel (definisi dan indikator) dalam penelitian ini 
adalah :  
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3.7.1 Norma Subyektif  
 Variabel norma subyektif adalah pandangan seseorang terhadap orang lain 
yang mempengaruhi minat beli untuk melakukan atau tidak melakukan suatu 
perilaku. Diukur dengan instrumen yang dikembangkan oleh Mowen dan Minor 
(2002). Instrumen dari norma subyektif adalah kepercayaan normatif dan motivasi 
mengikuti pengaruh dari referensi yang dipercaya konsumen bahwa orang lain 
akan berfikir mereka harus melakukannya.  
 Responden diminta untuk menilai dari skala satu sampai lima pada setiap 
pertanyaan sesuai dengan yang dilakukan. Berdasarkan jawaban responden dapat 
diukur dari apakah norma subyektif konsumen pada Bedak Sariayu Martha Tilaar 
ditunjukan dengan skor terendah atau dengan skor tertinggi. 
3.7.2 Sikap Positif 
 Variabel sikap positif konsumen adalah sikap seseorang terhadap suatu 
produk yang diukur dengan instrumen yang bersumber dari Sangadji dan Sopiah 
(2013:176). Instrumen tersebut meliputi tiga komponen, (1) kognitif, (2) afektif, 
(3) konatif yang mengukur tingkat persepsi konsumen yang bisa menunjukkan 
rasa suka atau tidak suka terhadap produk tertentu.  
 Responden diminta untuk menilai dari skala satu sampai lima pada setiap 
pertanyaan sesuai dengan yang dilakukan. Berdasarkan jawaban responden dapat 
diukur dari apakah sikap konsumen pada Bedak Sariayu Martha Tilaar ditunjukan 
dengan skor terendah atau dengan skor tertinggi. 
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3.7.3 Citra Diri 
 Variabel citra diri atau konsep diri (personal self image) konsumen  adalah 
ekspresi dari diri seseorang yang diukur dengan instrumeen yang bersumber dari 
Ferrinadewi (2008: 132). Instrumen tersebut meliputi 2 komponen, yaitu actual 
self (bagaimana diri kita saat ini, mengarah kepada fakta yang ada tentang diri kita 
sendiri) dan ideal self (keinginan atau harapan diri kita dari pandangan orang 
lain). 
 Responden diminta untuk menilai dari skala satu sampai lima pada setiap 
pertanyaan sesuai dengan yang dilakukan. Berdasarkan jawaban responden dapat 
diukur dari apakah citra diri konsumen pada Bedak Sariayu Martha Tilaar 
ditunjukan dengan skor terendah atau dengan skor tertinggi. 
3.7.4 Minat Beli 
Minat beliadalah keinginan dari konsumen untuk membeli suatu produk. 
Variabel minat beli atau keinginan membeli konsumen diukur dengan instrumen 
yang bersumber dari Sari dan Widowati (2014). Instrumen tersebut meliputi 5 
komponen, yaitu berkualitas, saran, niat, iklan, dan pengalaman. 
Responden diminta untuk menilai dari skala satu sampai lima pada setiap 
pertanyaan sesuai dengan yang dilakukan. Berdasarkan jawaban responden dapat 
diukur dari apakah minat beli atau kemauan membeli kosumen pada Bedak 
Sariayu Martha Tilaar ditunjukan dengan skor terendah atau dengan skor 
tertinggi. 
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3.8 Uji Instrumen  
 Uji instrumen termasuk salah satu bagian yang sangat penting yang 
digunakan untuk mengetahui data instrumen akurat atau tidak. Instrumen yang 
benar akan menghasilkan data yang akurat. Data yang akurat akan memberikan 
hasil yang mampu dipertanggungjawabkan. Untuk mengetahui baik atau tidaknya 
sebuah instrumen, maka dilakukannya uji validitas dan reliabilitas. 
3.8.1 Uji Validitas  
Uji validitas digunakan untuk mengukur valid tidaknya suatu kuisioner. 
Suatu kuisioner dikatakan valid apabila pertanyaan pada kuisioner mampu untuk 
mengungkapkan maksud (sesuatu) yang akan diukur oleh kuisioner tersebut 
(Ghozali, 2011:52). Dalam penelitian ini uji validitas diukur dengan melakukan 
korelasi bivariate antara masing-masing indikator dengan total skor skor variabel. 
Uji signifikan dilakukan dengan membandingkan r hitung dengan r tabel 
untuk degree of freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah sampel. Hasil analisis 
dapat dilihat pada kolom Item-Total Statistics (Ghozali, 2011:53-55). Apabila 
nilai rhitung > rtabel, berarti pernyatan tersebutvalid dan apabila nilai rhitung < rtabel, 
berarti pernyatan tersebuttidak valid. 
3.8.2 Uji Reliabilitas  
Uji reabilitas adalah alat untuk mengukur kuisioner yang merupakan 
indikator dari variabel. Suatu kuisioner dapat dikatakan reliabel apabila jawaban 
dari responden konsisten dari waktu ke waktu (Ghozali, 2011:47). Pada program 
SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik 
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Cronbach Alpha (α). Variabel dikatakan reliabel jika nilai Cronbach Alpha > 0.70 
(Ghozali, 2011:48) 
3.9 Teknik Analisis Data 
 Dalam penelitian ini,analisisdata adalah cara bagaimana mengolah data 
untuk menghasilkan sebuah informasi agar karakteristik data mudah dipahami. 
Kegiatan dalam mengolah data ini adalah Analisis Regresi linier Berganda, Uji 
Asumsi Klasik, Uji Ketepatan Model, dan Pengujian Hipotesis. 
 
3.9.1 Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi 
berganda. Analisis regresi berganda digunakan oleh peneliti apabila peneliti 
bermaksud mencari pengaruh bagaimana keadaan naik turunnya variabel 
dependen, bila dua atau lebih variabel independen sebagai faktor prediktor 
dimanipulasi. (Sugiyono, 2012: 275).  
Teknik analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui 
upaya pengaruh norma subjektif, sikap positif, citra diri terhadap minat beli 
produk hijau pada bedak Sariayu Martha Tilaar. Persamaan umum regresi 
berganda yang digunakan adalah : 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3+ e 
Y  : Minat Beli 
X1  : Norma Subjektif 
X2  : Sikap Positif 
X3  : Citra Diri 
a  : Intercept (konstanta) 
b1.,2.,3  : Koefisien regresi 
e  : eror 
42 
 
 
3.9.2 Uji Asumsi Klasik  
 Uji asumsi klasik merupakan syarat bagi semua model regresi untuk 
disebut sebagai model empiris yang baik. Adapun serangkaian uji asumsi klasik 
terdiri dari uji normalitas, uji multikolonieritas, dan uji heteroskedastisitas. 
1. Uji Normalitas 
Uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 2011: 
110). Penelitian ini menggunakan uji normalitas residual menggunakan analisis 
grafik lewat SPSS, yaitu dengan melihat tampilan grafik histogram maupun grafik 
normal plot.  
Pada prinsipnya normalitas dapat dideteksi dengan melihat penyebaran 
data (titik) pada sumbu diagonal dari grafik atau dari melihat histogram dari 
residualnya dan sig. pada hasil uji normalitas dengan menggunakan One Sample 
Kolmogorov-Smirnov Test. Ketentuan suatu model regresi berdistribusi secara 
normal apabila probability dari Kolmogrov-Smirnov lebih besar dari 0,05(Ghozali, 
2011: 112). 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolorienitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antara variabel independen (Ghozali, 2011: 90). Untuk 
mendeteksi ada tidaknya multikolonieritas di dalam model regresi menggunakan 
nilai R
2
 yang dihasilkan oleh suatu estimasi regresi sangat tinggi, tetapi secara 
individual, variabel-variabel independen banyak yang tidak mempengaruhi secara 
signifikan terhadap variabel dependen (Ghozali, 2011: 90). 
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Multikolonieritas dapat juga dilihat dari nilai tolerance dan lawanya 
variance inflation factor (VIF). Untuk menunjukan adanya multikolonieritas 
adalah nilai tolerance < 0,10 atau dengan nilai VIF > 10. Walaupun 
multikolonieritas dapat dideteksi dengan nilai toleranve dan VIF, tetapi kita masih 
tetap tidak mengetahui variabel-variabel independen mana sajakah yang saling 
berkorelasi (Ghozali, 2011: 91). 
3. Uji Heterokedastisitas 
Uji heterokedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain (Ghozali, 2011: 105). Cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
heterokedastisitas ialah melihat grafik plot antara nilai variabel dependen dengan 
residualnya. Deteksi ada atau tidaknya heterokedastisitas dapat dilakukan dengan 
melihat ada atau tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID dan 
ZPRED dimana sumbu Y adalah yang telah diprediksi, dan sumbu X adalah 
residual (Ghozali, 2011: 105). 
3.9.3  Uji Ketepatan Model 
 Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan untuk mengukur 
ketapatan fungsi regresi sampel dalam mengukur nilai aktual. Secara statistik, uji 
ketapatan model ini dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien 
determinasi dan uji statistik F (Ghozali, 2011: 97). 
1. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
R
2
 digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam 
menjelaskan variabel-variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara 
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angka nol dan satu. Jika nilai R
2 
kecil maka kemampuan variabel-variabel 
independen dalam menjelaskan variabel-variabel dependen terbatas dan nilai yang 
mendekati satu itu berarti variabel-variabel independen mampu memberikan 
hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi berbagai variasi 
variabel dependen.  
Kelemahan mendasar penggunaan koefisien determinasi adalah bias 
terhadap jumlah variabel independen yang dimasukkan ke dalam model. Setiap 
variabel independen bertambah satu, maka R
2
 pasti akan meningkat tidak peduli 
apakah variabel tersebut berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
Untuk itu, peneliti yang menganjurkan untuk menggunakan Adjusted R
2
 pada saat 
mengidentifikasi mana model regresi yang terbaik. Nilai Adjusted R
2
 dapat naik 
atau turun apabila yang ditambahkan ke dalam model yaitu satu variabel 
independen (Ghozali, 2011:97). 
2. Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
 Uji F ini menunjukkan apakah semua variabel independen yang 
dimasukkan ke dalam model akan berpengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabel dependen. Adapun langkah-langkah dalam pengujian adalah:  
Ho : β1, β2, β3 = 0, artinya variabel-variabel bebas (norma subyektif, sikap 
positif, dan citra diri) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan secara simultan 
atau bersama-sama terhadap variabel terikatnya (minat beli konsumen produk 
hijau). 
Ha : β1, β2, β3 ≠ 0, artinya variabel-variabel bebas (norma subyektif, sikap 
positif, dan citra diri)mempunyai pengaruh yang signifikan secara simultan atau 
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bersama-sama terhadap variabel terikatnya (minat beli konsumen produk 
hijau)(Ghozali, 2011) 
 Kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut : Dengan menggunakan 
angka probabilitas signifikansi : 
a. Apabila probabilitas signifikansi > 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak 
artinya variabel norma subyektif, sikap positif, dan citra diri secera minat beli 
konsumen produk hijau. 
b. Apabila probabilitas signifikansi < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima 
artinya variabel norma subyektif, sikap positif, dan citra diri secera minat beli 
konsumen produk hijau (untuk tingkat signifikansi = 5 % ). 
c. Membandingkan nilai F hitung dengan F tabel 
Apabila F tabel> F hitung, maka Ho diterima dan Ha ditolak. 
Apabila F tabel< F hitung, maka Ho ditolak dan Ha diterima. 
3.9.4 Pengujian Hipotesis 
 Pengujian hipotesis dilakukan untuk mengetahui signifikan atau tidaknya 
suatu variabel independen terhadap variabel dependen. Pengujian hipotesis ini 
dapat dilakukan melalui uji t.  
1. Uji T 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukan seberapa jauh mempengaruhi 
satu variabel independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel 
depeden (Ghozali, 2011: 84). Cara melakukan uji adalah dengan melihat jumlah 
degree of freedon (df) adalah 20 atau lebih, dan derajat kepercayaan sebesar 5% 
maka H0 dinyatakan ditolak dan bila nilai t lebih besar dari 2. Dengan kata lain 
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Ha yang menyatakan bahwa suatu variabel independen secara individual 
mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 2011:85). Kemudian membandingkan 
nilai statistik t dengan titik kritis menurut tabel. apabila nilai statistik t hitung 
lebih besar dari t tabel, maka Ha diterima yang menyatakan bahwa suatu variabel 
independen mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 2011: 85).  
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1 Karakteristik Responden 
 Karakteristik responden menjelaskan gambaran mengenai identitas 
responden dalam penelitian ini, sebab dengan menjelaskan identitas responden 
yang menjadi sampel dalam penelitian ini maka akan dapat diketahui sejauh mana 
identitas responden dalam penelitian ini. Oleh karena itu, karakteristik responden 
dalam penelitian ini meliputi umur responden, jurusan perkuliahan responden, dan 
rekomendasi pembelian responden. Penjelasan sebagai berikut: 
1. Umur Responden   
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran 
kuesioner,maka diperoleh data tentang umur respondenpada tabel 4.1 sebagai 
berikut : 
Tabel 4.1 
Umur responden 
No Umur Jumlah Presentase (%) 
1 15 – 20 tahun 55 57 % 
2 21 – 25 tahun 40 43 % 
Jumlah 95  orang 100 % 
Sumber: data primer yang diolah, 2017 
Berdasarkan Tabel 4.1 menunjukkan umur responden yang minat membeli 
Bedak Sariayu Martha Tilaar adalah 15 – 20 tahun sebanyak 55 orang atau 57% , 
sedangkan 21 – 25 tahun sebanyak 40 orang atau 43%.  
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2. Jurusan Perkuliahan Responden  
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner, 
maka diperoleh data tentang jurusan perkuliahan respondenpada tabel 4.2 sebagai 
berikut : 
Tabel 4.2 
Jurusan Perkuliahan Responden 
No Jurusan Perkuliahan Jumlah  Presentase 
1 Manajemen Syariah 45 47 % 
2 Akuntansi Syariah 30 32 % 
3 Perbankan Syariah 20 21 % 
Jumlah 95 orang 100 % 
Sumber: data primer yang diolah, 2017 
Berdasarkan Tabel 4.2 menunjukkan jumlah jurusan perkuliahan responden, 
meliputi Manajemen Bisnis Syariah sebanyak45 orang atau 47 %, Akuntansi 
Syariah sebanyak 30 orang atau 32 %, dan Perbankan Syariah sebanyak 20 orang 
atau 21 %.   
3. Rekomendasi Pembelian Responden 
Berdasarkan data penelitian yang dilakukan dengan penyebaran kuesioner, 
maka diperoleh data tentang rekomendasi pembelian respondenpada tabel 4.3 
sebagai berikut :  
Tabel 4.3 
Rekomendasi Pembelian Responden 
 
No Rekomendasi pembelian Jumlah Persentase (%) 
1 Keluarga  29 31 % 
2 Teman  27 28 % 
3 Media sosial 39 41 % 
Jumlah 95 orang 100 % 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
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 Berdasarkan Tabel 4.3 menunjukkan rekomendasi pembelian pada produk 
Bedak Sariayu Martha Tilaar kebanyakan mendapat rekomendasidari media sosial 
(iklan) sebanyak 39 orang atau 41 %, diikuti dengan keluarga sebanyak 29 orang 
atau 31 %, dan kemudian diikuti dengan rekomendasi dari teman sebanyak 27 
orang atau 28 %.  
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
 Pengujian dalam penelitian ini untuk menjelaskan data yang ada dalam 
penelitian. Hasil dari uji tersebut menjelaskan seberapa akurat data yang 
digunakan, model yang dibuat dalam penelitian sudah layak atau tidak, dan 
hipotesis dalam penelitian memiliki keterkaitan satu sama lain atau tidak. 
4.2.1 Uji Instrumen Penelitian 
Uji instrumen data dalam penelitian ini untuk menguji kuisioner yang 
digunakan agar seakurat mungkin dan dapat dipertanggung jawabkan. Uji 
instrrumen data dalam penelitian ini meliputi uji validitas dan reliabilitas. 
Hasilnya dapat dijelaskan satu per satu sebagai berikut: 
1. Uji Validitas 
 Pengujian validitas dilakukan pada empat variabel dalam penelitian ini, 
yaitu norma subyektif, sikap positif, citra diri, dan minat beli. Teknik yang dipakai 
yaitu melakukan korelasi antar skor butir pertanyaan/pernyataan dengan total skor 
konstruk atau variabel. Teknik ini membandingkan nilai rhitung  dengan rtabel, rtabel 
dicari pada siginifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 95, df = n-2 
maka didapat rtabel sebesar 0,201. 
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Tabel 4.4 
Hasil Uji Validitas  
 
Variabel 
 
Item Pertanyaan 
 
R hitung R tabel Kesimpulan 
Norma 
Subyektif 
NS1 0,843 0,201 Valid  
NS2 0,809 0,201 Valid 
NS3 0,800 0,201 Valid 
Sikap Positif 
SP1 0,867 0,201 Valid 
SP2 0,766 0,201 Valid 
SP3 0,849 0,201 Valid 
SP4 0,730 0,201 Valid 
SP5 0,664 0,201 Valid 
SP6 0,651 0,201 Valid 
Citra Diri 
CD1 0,829 0,201 Valid 
CD2 0,787 0,201 Valid 
CD3 0,855 0,201 Valid 
CD4 0,677 0,201 Valid 
Minat Beli 
MB1 0,870 0,201 Valid 
MB2 0,736 0,201 Valid 
MB3 0,884 0,201 Valid 
MB4 0,864 0,201 Valid 
MB5 0,683 0,201 Valid 
Sumber : Data primer yang diolah, 2017. 
Berdasarkan hasil analisis dari uji validitas, didapat nilai korelasi skor item 
1-18 nilainya lebih dari rhitung = 0,201, maka dapat disimpulkan bahwa tiap butir 
skor pertanyaan dari variabel yang ada dalam penelitian di atas berarti valid. 
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Artinya semua item pernyataan mampu mengukur variabel norma subyektif, sikap 
positif, citra diri, dan minat beli. 
2. Uji Reliabilitas 
 Setelah pengujian validitas, maka tahap selanjutnya adalah pengujian 
reliabilitas. Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui konsisten tidaknya 
jawaban responden dalam menjawabpertanyaan-pertanyaan yang mengukur 
variabel norma subyektif, sikap positif, citra diri, dan minat beli konsumen. Uji 
reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan perangkat lunak SPSS 20.0 for 
Windows, yang memberi fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik 
Cronbach Alpha Coefficient (α). Hasil perhitungan uji reliabilitas disajikan dalam 
Tabel 4.5 sebagai berikut :  
Tabel 4.5 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel  Cronbach Alpha Kesimpulan 
Norma Subyektif 0,746 Reliabel 
Sikap Positif 0,847 Reliabel 
Citra Diri 0,793 Reliabel 
Minat Beli 0,869 Reliabel 
Sumber : Data primer yang diolah, 2017  
 
Pada Tabel 4.5 berdasarkan hasil analisis dari uji reliabilitas, keempat 
variabel memiliki nilai lebih besar dari 0,7, maka dapat disimpulkan bahwa butir-
butir instrumen penelitian tersebut dinyatakan reliabel. Artinya semua jawaban 
responden sudah konsisten dalam menjawab pertanyaan dari variabel norma 
subyektif, sikap positif, citra diri, dan minat beli. 
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4.2.2 Analisis Regresi Berganda 
 Analisis dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi 
berganda. Analisis regresi berganda digunakan oleh peneliti apabila peneliti 
bermaksud mencari pengaruh bagaimana keadaan naik turunnya variabel 
dependen, bila dua atau lebih variabel independen sebagai faktor prediktor 
dimanipulasi (Sugiyono, 2012: 275).  
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh 
variabel bebas yaitu norma subyektif, sikap positif, dan citra diri terhadap variabel 
terikat yaitu Minat beli produk hijau Bedak Sariayu Martha Tilaar dikalangan 
mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta. Analisis Regresi 
Berganda dapat dijelaskan melalui : 
1. Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik merupakan syarat bagi semua model regresi untuk 
disebut sebagai model empiris yang baik. Adapun serangkaian uji asumsi klasik 
terdiri dari uji normalitas, uji multikolonieritas, dan uji heteroskedastisitas. 
a. Uji Normalitas 
Pada penelitian ini untuk melihat normalitas residual dengan 
melihat.dengan membandingkan probabilitas (p) yang diperoleh dengan taraf 
signifikansi (α) 0,05. Apabila nilai p >0,05 maka terdistribusi normal atau 
sebaliknya (Ghazali,2013: 160). Berdasarkan pengujian  dengan SPSS 20  
diperoleh hasil analisis sebagai berikut : 
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Tabel 4.6 
Hasil Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 95 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. 
Deviation 
1,55027090 
Most Extreme 
Differences 
Absolute ,043 
Positive ,033 
Negative -,043 
Kolmogorov-Smirnov Z ,416 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,995 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Sumber : Data primer diolah, 2017 
Hasil uji normalitas terhadap nilai residual dari persamaan regresi, 
menunjukkan nilai Kolmogrof-Smirnov sebesar 0,416 dengan probabilitas sebesar 
0,995. Nilai probabilitas sebesar 0,995> 0,05 maka data tersebut berdistribusi 
normal. 
b. Uji Multikolonieritas 
Penguji multikolinieritas dalam penelitian ini  dilihat dari nilai tolerance 
dan lawannya, variance inflation factor (VIF). Model regresi bebas 
multikolinieritas adalah mempunyai nilai VIFyang kurang dari 10 dan 
mempunyai angka tolerance lebih dari 0,10(Ghazali, 2013: 105). Berdasarkan 
pengujian  dengan SPSS 20  diperoleh hasil analisis sebagai berikut : 
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Tabel 4.7 
Hasil Uji Multikolonieritas 
Variabel Tolerance VIF 
NS 0,453 2,208 
SP 0,435 2,299 
CD 0,942 1,061 
Sumber: Data diolah, 2017 
Berdasarkan tabel 4.13 maka dapat diketahui bahwa nilai tolerance norma 
subyektif sebesar 0,453 dan VIF 2,208, nilai tolerance sikap positifsebesar 0,435 
dan VIF 2,299, dan nilai tolerance citra diri sebesar 0,942 dan VIF 1,061. Hasil 
tersebut menunjukkan nilai tolerance lebih besar dari 0.10 dan nilai VIF kurang 
dari 10, maka variabel penelitian dianggap bebas dari gejala multikolinieritas. 
Sebagaimana hasil analisis di atas, dapat dinyatakan bahwa variabel dalam 
penelitian ini dapat dinyatakan tidak mengalami gangguan multikolinieritas. 
c. Uji Heteroskedastisitas  
 Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual suatu pengamatan ke pengamatan 
yang lain (Ghozali, 2013:13). Hasil pengujian heterokedastisitas dapat dilihat 
sebagai berikut :  
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Gambar 4.1 
Hasil Uji Heterokedastisitas 
 
Sumber: Data primer diolah, 2017 
 Pada gambar 4.1 menunjukan grafik scatterplots terlihat bahwa titik-titik 
menyebar secara acak serta tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 pada 
sumbu Y. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada 
model regresi, sehingga model regresi layak dipakai untuk memprediksi minat 
beli berdasarkan masukan variabel independen norma subyektif, sikap positif, dan 
citra diri.  
2. Uji Ketepatan Model  
 Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan untuk mengukur 
ketapatan fungsi regresi sampel dalam mengukur nilai aktual. Secara statistik, uji 
ketapatan model ini dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien 
determinasi dan uji statistik F (Ghozali, 2011: 97). 
56 
 
 
a. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa besar kemampuan 
variabel independen dalam menggambarkan variabel dependennya. Nilai 
koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R
2
kecil berarti kemampuan 
variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen amat terbatas. 
Nilai R
2
yang mendekati satu berarti variabel independen memberikan hampir 
semua informasi yang dibutuhkan untuk menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 
2011: 97). 
Hasil analisis koefisien determinasi (R
2
) yang dilakukan dengan 
menggunakan analisis regresi pada software SPSS 20.0 for Windows memperoleh 
sebagai berikut : 
Tabel 4.8 
Koefisien determinasi (R
2
) 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the Estimate 
1 ,810
a
 ,656 ,645 1,576 
a. Predictors: (Constant), JML CD, JML NS, JML SP 
b. Dependent Variable: JML MB 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
Dari hasil analisis koefisien determinasi (R
2
) diketahui nilai Adjusted R 
Squaresebesar 0,645 atau 64,5% pada variabel norma subyektif, sikap positif, dan 
citra dirimempengaruhi variabel minat beli. Nilai Adjusted R Squaresudah bagus 
karena lebih besar dari 0,5 Sedangkan 35,5% lagi dijelskan oleh variabel lain 
diluar model. Koefisien determinasi dilihat dari nilai Adjusted R Squarekarena 
variabel independen lebih dari 1.  
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b. Uji Statistik F  
 Uji F ini menunjukkan apakah semua variabel independen yang 
dimasukkan ke dalam model akan berpengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabel dependen (Ghozali, 2011: 98). Hasil uji statistik F sebagai berikut : 
Tabel 4.9 
Uji Statistik F 
ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 430,718 3 143,573 57,832 ,000
b
 
Residual 225,914 91 2,483   
Total 656,632 94    
a. Dependent Variable: JML MB 
b. Predictors: (Constant), JML CD, JML NS, JML SP 
Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
Berdasarkan uji F diperoleh nilai Fhitung  sebesar57,832 dan nilai Sig. F 
0,000. Nilai Sig. F tersebut lebih kecil dari nilai alpha (α) yang dalam penelitian 
ini sebesar 5% (0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima. Hasil ini lebih besar jika 
dibandingkan dengan Ftabel = 2,70 (diperoleh dari excel) maka Ho ditolak. Hasil 
tersebut menunjukan bahwa variabel norma subyektif, sikap positif, dan citra diri 
secara simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadap minat beli. 
c. Uji Analisis Regresi Linier Berganda  
Analisis dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi 
berganda. Analisis regresi berganda digunakan oleh peneliti apabila peneliti 
bermaksud mencari pengaruh bagaimana keadaan naik turunnya variabel 
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dependen, bila dua atau lebih variabel independen sebagai faktor prediktor 
dimanipulasi (Sugiyono, 2012: 275). 
Tabel 4.10 
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant
) 
2,460 1,651 
 
1,490 ,140 
JML NS -,667 ,158 -,386 -4,230 ,000 
JML SP ,875 ,084 ,976 10,469 ,000 
JML CD ,273 ,087 ,198 3,125 ,002 
a. Dependent Variable: JML MB 
Sumber: Data primer diolah, 2017 
Berdasarkan tabel 4.14 diperoleh persamaan regrasi sebagai berikut: 
Y= 2,460 + (-0,667)X1 + 0,875X2  + 0,273X3 + ԑ 
 Dari hasil persamaan regresi linier berganda di atas maka dapat 
diinterpretasikan sebagai berikut: 
1. Konstanta sebesar 2,460, artinya jika variabel independen (norma subyektif, 
sikap positif, dan citra diri) nilainya adalah 0, maka tingkat minat beli 
konsumen sebesar 2,460. 
2. Koefisien regresi norma subyektif(X1) sebesar -0,667, artinya jikavariabel 
variabel norma subyektif ditingkatkan 1 satuan, maka akan mengurangi minat 
beli sebesar -0,667. Variabel Norma Subyektif (X1) menunjukkan Coeficients 
ß sebesar -0,667 pada tingkat signifikansi 0,000. Karena tingkat signifikansi 
0,000 < 0,005 hal ini berarti variabel Norma Subyektif (X1) berpengaruh 
terhadap variabel Minat Beli (Y). 
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3. Koefisien regresi sikap positif(X2) sebesar 0,875, artinya jikavariabel variabel 
sikap positif ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan minat beli 
sebesar 0,875. Variabel Sikap Positif (X2) menunjukkan Coeficients ß sebesar 
0,875 pada tingkat signifikansi 0,000. Karena tingkat signifikansi 0,000 < 
0,005 hal ini berarti variabel Sikap Positif (X2) berpengaruh terhadap variabel 
Minat Beli (Y). 
4. Koefisien regresi citra diri(X3) sebesar 0,273, artinya jikavariabel citra diri 
ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan minat beli sebesar 
0,273.Variabel Citra Diri (X3) menunjukkan Coeficients ß sebesar 0,273 pada 
tingkat signifikansi 0,002. Karena tingkat signifikansi 0,002 < 0,005 hal ini 
berarti variabel Citra Diri (X3) berpengaruh terhadap variabel Minat Beli (Y). 
d. Uji Hipotesis 
 Uji hipotesis dilakukan untuk mengetahui signifikan atau tidaknya suatu 
variabel independen terhadap variabel dependen. Uji hipotesis ini dapat dilakukan 
melalui uji t. 
1. Uji signifikan Parameter Individual (Uji Statistik t)  
 Uji statistik t menunjukkan terhadap pengaruh satu variabel 
penjelas/independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel 
dependen. Karakteristik uji t dalam penelitian ini adalah : derajat kepercayaan 
atau  sebesar 5% dengan membandingkan nilai signifikansi thitung<α (0.05) dan 
membandingkan nilai thitung > ttabel , maka Ho ditolak dan Ha diterima yang 
menyatakan bahwa suatu variabel independen secara individual mempengaruhi 
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variabel dependen. Hasil pengujianujit dengan SPSS 20 dapat dilihat pada tabel 
berikut : 
Tabel 4.11 
Hasil Ujit 
No Item thitung ttabel Sig. 
1 (Constant) 1,490 1,660 0,140 
2 Norma Subyektif -4,230 1,660 0,000 
3 Sikap Positif 10,469 1,660 0,000 
4 Citra Diri 3,125 1,660 0,002 
     Sumber: data diolah, 2017 
Hasil uji t Pengaruh variabel independen norma subyektif, sikap positif, 
dan citra diri terhadap variabel dependen minat beli dijelaskan pada tabel 4.17 
adalah sebagai berikut : 
a. Hasil thitung norma subyektif (X1) sebesar -4,230sedangkan ttabel =1,660, maka 
nilai thitung< ttabel.Sementara nilai signifikansi variabel norma subyektif (X1) 
sebesar 0,000 maka nilai signifikansi  < 0.05. Berdasarkan hasil tersebut maka 
Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti norma subyektif berpengaruh terhadap 
minat beli (Y). 
b. Hasil thitung sikap positif (X2) sebesar 10,469sedangkan ttabel =1,660, maka nilai 
thitung> ttabel.Sementara nilai signifikansi variabel sikap positif (X2) sebesar 
0,000 maka nilai signifikansi < 0.05. Berdasarkan hasil tersebut maka Ho 
ditolak dan Ha diterima yang berarti sikap positif berpengaruh terhadap minat 
beli (Y). 
c. Hasil thitung citra diri (X3) sebesar 3,125sedangkan ttabel =1,660, maka nilai 
thitung> ttabel.Sementara nilai signifikansi variabel citra diri (X3) sebesar 0,002 
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maka nilai signifikansi < 0.05. Berdasarkan hasil tersebut maka Ho ditolak dan 
Ha diterima yang berarti citra diri berpengaruhterhadap minat beli (Y). 
4.3 Pembahasan Hasil analisis data  
 Dari hasil uji F regresi yang dilakukan ditemukan bahwa seluruh variabel 
yang meliputi norma subyektif, sikap positif, dan citra diri secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap minat beli konsumen produk Bedak Sariayu. Penjelasan 
dari tiap variabel sebagai berikut: 
1. Pengaruh Norma Subyektif terhadap Minat Beli 
 Penelitian ini sesuai dengan Theory of Planned Behavior danReason 
action theory danjuga didukung oleh penelitian terdahulu yang ditulis oleh 
Binalay, et.al., (2015) dengan hasil penelitian norma subyektif berpengaruh 
terhadap minat beli. Secara umum, memang benar pengaruh dari seseorang akan 
mempengaruhi minat beli konsumen.  
 Ini disebabkan karena Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di 
IAIN Surakarta lebih menginginkan untuk membeli dan menggunakan produk 
dari pengaruh orang lain. Hal ini mengindikasikan bahwa hipotesis pertama dapat 
dibuktikan berdasarkan hasil statistik, norma subyektif berpengaruh terhadap 
minat beli.  
2. Pengaruh Sikap terhadap Minat Beli 
Penelitian ini dapat disimpulkan bahwa variabel sikap positif berpengaruh 
terhadap minat beli. Hasil penelitian ini sesuai dengan Theory of Planned 
Behavior dan Reason action theory dan juga relevan dengan penelitian (Mobrezi 
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dan Khoshtinat, 2016 dan Binalay,et.,al, 2016). Yang menyatakan sikap positif 
terbukti berpengaruh terhadap minatbeli.  
Sikap positif merupakan sikap yang ditunjukkan melalui evaluasi 
konsumen bahwa sebuah produk tertentu memberikan manfaat yang dibutuhkan 
untuk membantu memuaskan kebutuhan tertentu (Boyd, 2000: 135). Terjadi 
peningkatan sikap positif mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di IAIN 
Surakarta maka minat beli pada produk juga akan semakin meningkat. Semakin 
positif sikap mahasiswi, maka akan semakin mempengaruhi minat beli pada 
produk tersebut. 
3. Pengaruh Citra Diri terhadap Minat beli 
 Penelitian ini dapat disimpulkan bahwa variabelcitra diri berpengaruh 
terhadap minat beli.Peneliti telah membuktikan bahwa citra diri pada era sekarang 
ini lebih berpengaruh terhadap minat beli seseorang. Hasil ini relevan dengan 
penelitian Desi Nilmala Sari (2015) yang menyatakan bahwa ada hubungan 
variabel citra diri dan minat beli dan ada pengaruh terhadap minat beli. 
 Seorang konsumen akan memilih produk yang dapat mencerminkan siapa 
dirinya yang sesungguhnya, yang akan menunjukkan kelas sosial. Keberadaan 
citra diri sangat penting bagi setiap individu untuk senantiasa tampil percaya diri 
dimanapun berada. 
 Semakin meningkat citra diri seseorang semakin meningkat minat beli 
seseorang. Ini terjadi pada mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam di IAIN 
Surakarta yang mengikuti trend sekarang. Perubahan gaya hidup yang terus 
berkembang menjadikan konsumen ingin selalu mengikuti 
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perkembangannya.Mereka lebih mementingkan kepentingan sosial mereka 
dengan menunjukkan citra diri mereka.Terkadang citra diri seseorang dilatar 
belakangi oleh pola hidup seseorang yang memang cenderung meniru.  
 Setiap konsumen memiliki gaya hidup yang berbeda-beda, seringkali 
ditemukan mereka memiliki perbedaan kelas atau status, untuk itu mereka selalu 
menunjukkan citra diri mereka sesuai dengan gaya hidup mereka. Sebagian 
konsumen akan minat dalam pembelian cenderung lebih memfokuskan terhadap 
merek dan kualitas. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruhnorma subyektif, sikap 
positif, dan citra diriterhadap minat beli produk Bedak Sariayu Martha Tilaar pada 
Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta, dapat ditarik 
kesimpulan sebagai berikut : 
a. Hasil dari nilai signifikansi variabel norma subyektif (X1) sebesar 0,000< 
0.05. Berdasarkan hasil tersebut maka Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti 
norma subyektif berpengaruh terhadap minat beli konsumen produk hijau 
Bedak Sariayu Martha Tilaar pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam IAIN Surakarta 
b. Hasil dari nilai signifikansi variabel sikap positif (X2) sebesar 0,000< 0.05. 
Berdasarkan hasil tersebut maka Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti sikap 
positif berpengaruh terhadap minat beli konsumen produk hijau Bedak 
Sariayu Martha Tilaar pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
IAIN Surakarta. 
c. Hasil darinilai signifikansi variabel citra diri (X3) sebesar 0,002 < 0.05. 
Berdasarkan hasil tersebut maka Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti citra 
diri berpengaruh terhadap minat beli konsumen produk hijau Bedak Sariayu 
Martha Tilaar pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN 
Surakarta. 
 
65 
 
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Data penelitian diperoleh dari hasil jawaban kuesioner yang dibagikan kepada 
responden dengan tanya jawab secara langsung dengan responden. Dan hanya 
responden yang berminat melakukan pembelian Bedak Sariayu Martha Tilaar. 
2. Peneliti hanya meneliti 3 variabel independen yang dimaksudkan dapat 
mengetahui pengaruh terhadap 1 variabel dependen. Diharapkan peneliti 
mampu meneliti lebih banyak lagi variabel-variabel lainnya.  
3. Keterbatasan jumah sampel yang diteliti. Peneliti hanya menggunakan 95 
sampel. Dan responden yang minat membeli Bedak Sariayu Martha Tilaar. 
5.3. Saran-Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas maka saran yang penulis ajukan kepada 
pihak-pihak yang terkait dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  
1. Dalam penelitian skripsi ini penulis hanya membahas 3 variabel yang 
dijadikan faktor minat beli konsumen. Sehingga untuk penelitian selanjutnya 
diharapkan faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen untuk 
dikembangkan lebih baik lagi. 
2. Penelitian skripsi terbatas hanya Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam saja, diharapkan bisa menambah lebih luas lagi.  
3. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi peneliti lain untuk 
mengoreksi dan melakukan perbaikan seperlunya. 
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LAMPIRAN 1 : Jadwal Penelitian 
No Bulan Oktober Januari Februari Maret April Mei Juni Juli 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Penyusunan 
Proposal 
 X X                              
2 Konsultasi        X X    X X                   
3 Pendaftaran, 
Penjadwalan 
Seminar 
Proposal 
              X X                 
4 Ujian Seminar 
Proposal 
                X                
5 Revisi Proposal                  X X              
6 Pengumpulan 
Data 
                   X X            
7 Analisis Data                      X X X         
8 Penulisan Akhir 
Naskah Skripsi 
                        X X X      
9 Pendaftaran, 
Penjadwalan 
Munaqosah 
                            X    
10 Ujian 
Munaqosah 
                              X  
11 Revisi Skripsi                                X 
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LAMPIRAN 2 : Kuisioner Penelitian 
KUISIONER PENELITIAN 
“PENGARUH NORMA SUBYEKTIF, SIKAP POSITIF, DAN CITRA DIRI 
TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN PRODUKHIJAU 
BEDAK SARIAYU MARTHA TILAAR” 
 (Studi kasus pada Mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam  
IAIN Surakarta) 
 
Assalamua’alaikum Wr Wb 
 Saya adalah mahasiswi Jurusan Manajemen Bisnis Syariah (13221114). 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta saat ini sedang 
melalukan penelitian untuk skripsi saya yang berjudul: 
“PENGARUH NORMA SUBYEKTIF,SIKAP POSITIF, DAN CITRA DIRI 
TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN PRODUKHIJAUBEDAK 
SARIAYU MARTHA TILAAR” (Studi kasus pada Mahasiswi Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta) 
 Segala informasi yang diberikan dalam kuisioner ini hanya untuk 
kepentingan penelitian semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh karena itu, 
saya meminta kesediaan saudara/i untuk dapat meluangkan sedikit waktu untuk 
mengisi kuisioner ini dengan tepat dan teliti.Atas perhatian dan partisipasi, saya 
mengucapkan terima kasih. 
Wassalamualaikum Wr. Wb 
 
Surakarta,   Maret 2017 
Hormat saya,  
 
 
   Aliviani Nur Cholifah 
132211114 
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Pada pertanyaan dan pernyataan di bawah ini, Anda hanya diperkenakan memilih 
satu dari beberapa alternatif jawaban. Beri tanda (X) pada jawaban Anda 
KARAKTERISTIK RESPONDEN  
1. Nama   : 
2. Jurusan  : 
3. Usia   : 
a. 15 s/d 20 tahun  
b. 21 s/d 25 tahun   
4. Atas rekomendasi siapa, Anda membeli Bedak Sariayu Martha Tilaar : 
a. Keluarga 
b. Teman 
c. Media Sosial 
Petunjuk Pengisian  
a. Mohon dengan homat bantuan dan kesediaan teman-teman untuk 
menjawab petanyaan yang ada. 
b. Berilah tanda “X” pada kolom yang Anda pilih sesuai keadaan yang 
sebenarnya. 
c. Ada lima alternatif jawaban, yaitu: 
STS : Sangat Tidak Setuju 
TS : Tidak Setuju  
N : Netral 
S : Setuju 
SS : Sangat Setuju 
 
 
 
   76 
74 
No Norma Subyektif (X1)  STS TS  N S SS 
1 Keluarga saya menganggap dengan membeli Bedak 
Sariayu Martha Tilaar adalah wujud dari peduli 
terhadap lingkungan 
     
2 Teman saya menyarankan dengan membeli Bedak 
Sariayu Martha Tilaar adalah pilihan yang terbaik 
untuk perkembangan saat ini.  
     
3 Media sosial mempengaruhi saya untuk membeli 
Bedak Sariayu Martha Tilaar 
     
No Sikap Positif (X2) STS TS N S SS 
1 Saya merasa yakin akan mutu Bedak Sariayu Martha 
Tilaar 
     
2 Saya mengetahui bentuk Bedak Sariayu Martha 
Tilaarberbeda dengan produk-produk lainnya. 
     
3 Saya puas menggunakan Bedak Sariayu Martha 
Tilaar karena saya menyukai produk tersebut 
     
4 Saya merasa nyaman jika saya menggunakanBedak 
Sariayu Martha Tilaar. 
     
5 Saya memilih membeliBedak Sariayu Martha Tilaar 
karena relatif aman untuk digunakan.  
     
6 Saya tetap membeli Bedak Sariayu Martha Tilaar 
walaupun ada produk-produk dari toko lain. 
     
No Citra Diri (X3) STS TS N S SS 
1 Bedak Sariayu Martha Tilaar mirip dengan saya 
karena sesuai dengan diri saya yang suka berdandan. 
     
2 Saya merasa dekat dengan produk Bedak  Sariayu 
Mrtha Tilaar 
     
3 Jika saya membeli Bedak Sariayu Martha Tilaar, 
karena saya ingin menjadi seperti seseorang yang 
menggunakan Bedak Sariayu Martha Tilaar. 
     
4 Saya ingin tampil lebih baik melalui Bedak Sariayu 
Martha Tilaar  
     
No Minat Beli (Y) STS TS N S SS 
1 Saya bersedia membayar lebih jika saya membeli 
Bedak Sariayu Martha Tilaar karena memiliki 
standar kualitas yang tinggi 
     
2 Saat saya membeli Bedak Sariayu Martha Tilaar, 
saya juga akan menganjurkan kepada 
saudara/teman/orang lain untuk membeli Bedak 
Sariayu Martha Tilaar  
     
3 Saya berniat membeli Bedak Sariayu Martha Tilaar 
karena lebih memperhatikan kesehatan dan 
lingkungan 
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4 Dengan melakukan pembelian Bedak Sariayu Martha 
Tilaar, secara aktif saya ikut berpatisipasi dalam 
perlindungan lingkungan. 
     
5 Saya mau membeli Bedak Sariayu Martha Tilaar 
karena saya merasa cocok dengan kulit wajah saya 
dan akan melakukan pembelian kembali di lain 
waktu. 
     
   76 
76 
Lampiran 3 Data Penelitian 
No Usia Jurusan Rekomendasi Pembelian Responden 
1 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
2 15-20 Th Perbankan Syariah Media Sosial 
3 15-20 Th Perbankan Syariah Keluarga 
4 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
5 15-20 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
6 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
7 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
8 21-25 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
9 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
10 21-25 Th Akuntansi Syariah Teman 
11 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
12 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
13 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
14 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
15 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
16 21-25 Th Perbankan Syariah Media Sosial 
17 21-25 Th Perbankan Syariah Keluarga 
18 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
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19 15-20 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
20 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
21 15-20 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
22 15-20 Th Perbankan Syariah Teman 
23 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
24 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
25 21-25 Th Perbankan Syariah Keluarga 
26 15-20 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
27 15-20 Th Perbankan Syariah Keluarga 
28 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
29 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
30 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
31 21-25 Th Perbankan Syariah Media Sosial 
32 21-25 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
33 21-25 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
34 21-25 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
35 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
36 15-20 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
37 21-25 Th Manajemen Syariah Keluarga 
38 21-25 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
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39 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
40 15-20 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
41 21-25 Th Akuntansi Syariah Teman 
42 21-25 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
43 15-20 Th Manajemen Syariah Teman 
44 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
45 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
46 15-20 Th Perbankan Syariah Teman 
47 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
48 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
49 21-25 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
50 21-25 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
51 15-20 Th Perbankan Syariah Media Sosial 
52 15-20 Th Perbankan Syariah Teman 
53 15-20 Th Perbankan Syariah Teman 
54 15-20 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
55 21-25 Th Akuntansi Syariah Teman 
56 15-20 Th Akuntansi Syariah Teman 
57 21-25 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
58 21-25 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
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59 15-20 Th Manajemen Syariah Teman 
60 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
61 21-25 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
62 21-25 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
63 21-25 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
64 21-25 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
65 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
66 15-20 Th Manajemen Syariah Teman 
67 15-20 Th Manajemen Syariah Teman 
68 15-20 Th Perbankan Syariah Teman 
69 15-20 Th Perbankan Syariah Media Sosial 
70 15-20 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
71 21-25 Th Perbankan Syariah Teman 
72 21-25 Th Perbankan Syariah Media Sosial 
73 21-25 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
74 15-20 Th Perbankan Syariah Teman 
75 15-20 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
76 15-20 Th Perbankan Syariah Teman 
77 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
78 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
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79 15-20 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
80 15-20 Th Perbankan Syariah Media Sosial 
81 15-20 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
82 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
83 15-20 Th Manajemen Syariah Keluarga 
84 15-20 Th Perbankan Syariah Keluarga 
85 21-25 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
86 21-25 Th Manajemen Syariah Teman 
87 15-20 Th Akuntansi Syariah Media Sosial 
88 21-25 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
89 21-25 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
90 15-20 Th Manajemen Syariah Teman 
91 15-20 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
92 15-20 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
93 21-25 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
94 15-20 Th Akuntansi Syariah Keluarga 
95 21-25 Th Manajemen Syariah Media Sosial 
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LAMPIRAN 4 : Rekapan Data Kuisioner 
Rekapan Data Kuisioner 
NO 
NS1 NS2 NS3 
JML 
NS SP1 SP2 SP3 SP4 SP5 SP6 
JML 
SP CD1 CD2 CD3 CD4 
JML 
CD MB1 MB2 MB3 MB4 MB5 
JML 
MB 
1 4 4 4 12 4 4 4 3 3 3 21 3 3 2 3 11 3 3 3 3 3 15 
2 4 4 3 11 4 4 4 3 4 3 22 3 4 3 3 13 3 3 3 3 3 15 
3 3 3 4 10 3 3 3 4 3 4 20 3 3 3 3 12 3 4 3 3 3 16 
4 3 4 4 11 3 4 3 3 4 3 20 4 4 4 4 16 4 4 4 4 3 19 
5 4 4 4 12 4 4 4 4 4 3 23 3 3 4 3 13 3 3 3 4 4 17 
6 4 4 4 12 4 4 4 3 4 3 22 3 3 3 4 13 3 3 3 4 3 16 
7 3 3 3 9 3 3 3 3 3 3 18 4 3 4 3 14 3 4 4 4 4 19 
8 4 4 4 12 4 4 4 4 4 4 24 5 5 5 5 20 5 5 5 5 4 24 
9 3 3 3 9 3 3 2 3 4 3 18 4 3 3 4 14 4 3 4 4 4 19 
10 3 4 3 10 3 4 3 3 3 3 19 4 4 4 3 15 3 3 3 4 4 17 
11 3 3 3 9 3 3 3 4 3 4 20 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 20 
12 4 4 4 12 4 4 4 3 4 4 23 3 3 4 4 14 3 3 4 3 3 16 
13 4 4 4 12 4 4 4 4 4 3 23 4 4 4 4 16 5 4 4 4 4 21 
14 4 4 3 11 4 4 4 3 3 3 21 3 3 3 4 13 4 3 3 3 3 16 
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15 3 4 4 11 3 4 3 3 4 3 20 3 4 3 3 13 3 4 4 3 3 17 
16 5 4 4 13 5 4 4 4 4 4 25 4 3 4 3 14 4 4 3 3 3 17 
17 4 4 4 12 4 4 4 5 4 5 26 4 4 4 4 16 4 5 4 4 4 21 
18 4 4 4 12 4 4 4 3 4 3 22 3 3 3 3 12 3 3 2 3 3 14 
19 3 3 3 9 3 3 3 4 3 4 20 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 20 
20 5 5 5 15 5 5 5 4 4 4 27 4 4 4 4 16 4 4 4 4 3 19 
21 3 3 3 9 3 3 3 4 3 4 20 4 3 4 4 15 4 4 4 4 4 20 
22 4 4 5 13 4 5 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 3 4 4 19 
23 3 3 3 9 3 3 2 3 3 3 17 3 3 3 3 12 3 4 3 3 3 16 
24 4 4 3 11 4 4 4 4 3 4 23 4 4 4 3 15 4 3 3 4 4 18 
25 3 4 4 11 3 4 3 3 4 3 20 3 3 3 4 13 3 3 4 4 4 18 
26 3 3 3 9 3 3 3 4 3 4 20 4 3 4 3 14 3 3 3 4 4 17 
27 3 3 2 8 5 5 4 4 4 5 27 4 4 5 5 18 5 5 5 5 4 24 
28 4 4 4 12 4 4 5 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 4 4 3 19 
29 4 4 4 12 4 4 4 4 4 3 23 4 4 4 4 16 5 4 4 4 4 21 
30 4 4 4 12 4 4 4 4 4 3 23 3 3 3 4 13 3 4 3 3 3 16 
31 2 2 3 7 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 3 11 3 3 2 3 3 14 
32 5 5 5 15 5 5 5 4 5 5 29 4 4 5 5 18 4 5 4 5 4 22 
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33 4 3 4 11 4 4 4 4 3 3 22 4 3 4 3 14 4 4 4 4 3 19 
34 4 3 4 11 4 4 4 4 3 3 22 3 3 3 4 13 3 3 3 3 3 15 
35 4 5 4 13 4 4 4 4 5 4 25 3 4 4 4 15 4 4 4 4 4 20 
36 4 3 4 11 4 4 4 3 3 3 21 4 4 3 3 14 3 3 3 4 4 17 
37 4 4 4 12 4 4 4 5 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 4 5 4 21 
38 3 3 3 9 3 3 2 3 3 3 17 3 3 3 3 12 3 3 2 3 3 14 
39 4 3 4 11 4 4 4 4 3 4 23 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 20 
40 3 4 4 11 3 4 3 3 4 3 20 3 3 2 3 11 2 3 3 3 2 13 
41 4 4 4 12 4 4 4 5 4 4 25 4 3 4 4 15 4 4 4 4 4 20 
42 4 5 4 13 4 4 4 3 5 3 23 3 3 3 4 13 3 4 3 3 3 16 
43 4 4 4 12 4 4 4 3 4 3 22 4 3 4 3 14 4 4 4 4 3 19 
44 4 3 4 11 4 4 4 4 3 3 22 3 3 3 3 12 3 3 2 3 3 14 
45 4 4 4 12 4 4 4 3 4 3 22 4 4 4 4 16 5 4 4 4 4 21 
46 3 2 3 8 3 3 3 4 2 4 19 3 3 4 4 14 3 3 3 4 4 17 
47 3 3 4 10 3 4 3 3 3 3 19 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 20 
48 4 3 4 11 4 4 4 4 3 3 22 4 4 4 4 16 4 4 4 3 4 19 
49 4 4 4 12 4 4 4 4 4 4 24 3 4 3 3 13 4 4 4 4 4 20 
50 3 3 4 10 3 4 3 3 3 3 19 3 3 3 3 12 3 4 3 3 3 16 
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51 4 4 4 12 4 4 4 4 4 3 23 3 3 3 3 12 4 4 4 4 3 19 
52 3 3 4 10 3 3 2 3 4 3 18 4 4 4 4 16 3 3 2 3 3 14 
53 4 4 4 12 4 4 4 4 4 5 25 3 3 4 3 13 4 5 4 4 4 21 
54 3 3 4 10 3 4 3 3 3 3 19 3 3 3 4 13 3 4 3 3 3 16 
55 3 3 3 9 3 3 3 4 3 4 20 4 3 4 3 14 3 3 3 4 4 17 
56 4 4 4 12 4 4 4 3 4 3 22 5 5 5 5 20 4 3 3 4 4 18 
57 3 3 4 10 3 4 3 3 3 3 19 4 4 3 3 14 3 4 3 3 3 16 
58 3 3 3 9 3 3 2 3 3 3 17 3 3 4 4 14 3 3 2 3 3 14 
59 4 3 4 11 4 4 4 4 3 3 22 4 4 3 3 14 4 4 4 4 3 19 
60 4 3 4 11 4 4 4 3 3 3 21 4 3 3 4 14 3 4 3 4 4 18 
61 4 5 4 13 4 4 4 5 5 4 26 2 2 2 3 9 5 4 4 4 4 21 
62 3 4 4 11 3 4 3 3 4 3 20 3 3 4 4 14 3 4 3 3 3 16 
63 4 2 4 10 4 4 4 3 2 3 20 4 4 4 3 15 4 3 3 4 4 18 
64 4 3 4 11 4 4 4 4 3 3 22 4 4 4 4 16 4 4 4 4 3 19 
65 5 4 5 14 5 5 5 5 4 4 28 3 3 3 4 13 5 5 5 5 4 24 
66 3 4 4 11 3 4 3 3 4 3 20 3 4 4 3 14 3 4 3 3 3 16 
67 4 3 4 11 4 4 4 4 3 3 22 4 4 4 4 16 4 4 4 4 3 19 
68 4 4 4 12 4 4 4 5 4 4 25 4 4 5 5 18 5 4 4 4 4 21 
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69 4 4 4 12 4 4 4 4 4 3 23 4 4 3 3 14 3 4 4 4 4 19 
70 4 4 4 12 4 4 4 4 4 3 23 3 3 3 3 12 4 3 4 4 4 19 
71 3 3 4 10 3 4 3 3 3 3 19 5 4 4 5 18 3 4 3 3 3 16 
72 4 4 4 12 4 4 4 3 4 3 22 4 4 4 4 16 4 3 3 4 4 18 
73 4 3 4 11 4 4 4 3 3 3 21 4 4 4 4 16 4 3 4 4 3 18 
74 3 3 3 9 3 3 3 4 3 4 20 3 3 4 4 14 3 3 3 3 3 15 
75 3 3 2 8 5 5 5 4 4 4 27 4 4 4 4 16 5 5 5 5 5 25 
76 4 4 5 13 4 5 4 4 4 4 25 4 4 4 3 15 4 4 4 4 3 19 
77 4 5 4 13 4 4 4 4 5 3 24 4 3 3 4 14 5 4 4 4 4 21 
78 4 3 4 11 4 4 3 4 3 4 22 4 4 4 4 16 3 3 3 4 4 17 
79 3 3 3 9 2 2 2 2 2 3 13 3 4 3 4 14 2 2 2 2 3 11 
80 4 5 4 13 4 5 5 5 5 5 29 3 3 3 3 12 5 5 5 5 4 24 
81 4 3 3 10 4 3 4 4 3 4 22 3 3 3 4 13 4 4 3 4 4 19 
82 4 4 4 12 4 4 4 3 4 4 23 3 3 4 4 14 4 3 4 4 4 19 
83 4 4 3 11 4 4 4 4 3 4 23 3 3 3 3 12 4 4 4 4 4 20 
84 4 4 3 11 4 4 4 3 3 3 21 4 4 4 4 16 4 3 3 4 4 18 
85 4 5 4 13 4 5 4 4 4 4 25 4 4 4 3 15 4 4 4 5 4 21 
86 3 3 3 9 3 3 2 3 3 3 17 4 4 4 3 15 3 2 3 3 3 14 
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87 4 4 5 13 4 4 4 4 5 4 25 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 
88 3 4 2 9 3 4 3 3 2 3 18 3 3 3 4 13 3 4 3 3 3 16 
89 4 4 4 12 4 4 5 4 4 4 25 3 4 4 3 14 5 4 4 4 4 21 
90 4 4 3 11 4 4 4 3 3 3 21 4 4 4 4 16 4 3 3 4 4 18 
91 4 4 4 12 4 4 3 4 4 4 23 4 4 5 5 18 3 4 4 4 3 18 
92 4 3 4 11 4 3 4 4 4 4 23 4 3 3 4 14 4 4 4 4 3 19 
93 4 4 4 12 4 4 4 3 4 3 22 3 3 4 4 14 4 4 3 3 4 18 
94 3 3 3 9 3 3 3 4 3 4 20 4 4 4 5 17 3 3 3 4 4 17 
95 3 4 4 11 3 4 3 3 4 3 20 4 4 4 3 15 3 4 3 3 3 16 
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LAMPIRAN 5 : Hasil Validitas 
 
Uji Validitas Norma Subyektif 
 
Correlations 
 NS1 NS2 NS3 JML NS 
NS1 
Pearson 
Correlation 
1 ,530
**
 ,575
**
 ,843
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 
N 95 95 95 95 
NS2 
Pearson 
Correlation 
,530
**
 1 ,406
**
 ,809
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 
N 95 95 95 95 
NS3 
Pearson 
Correlation 
,575
**
 ,406
**
 1 ,800
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 
N 95 95 95 95 
JML 
NS 
Pearson 
Correlation 
,843
**
 ,809
**
 ,800
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  
N 95 95 95 95 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Uji Validitas Sikap Positif 
 
Correlations 
 SP1 SP2 SP3 SP4 SP5 SP6 JML 
SP 
SP1 
Pearson 
Correlation 
1 
,730
*
*
 
,852
*
*
 
,501
*
*
 
,453
*
*
 
,391
*
*
 
,867
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 
N 95 95 95 95 95 95 95 
SP2 
Pearson 
Correlation 
,730
*
*
 
1 
,697
*
*
 
,325
*
*
 
,478
*
*
 
,262
*
 ,766
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,001 ,000 ,010 ,000 
N 95 95 95 95 95 95 95 
SP3 
Pearson 
Correlation 
,852
*
*
 
,697
*
*
 
1 
,484
*
*
 
,436
*
*
 
,350
*
*
 
,849
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,001 ,000 
N 95 95 95 95 95 95 95 
SP4 
Pearson 
Correlation 
,501
*
*
 
,325
*
*
 
,484
*
*
 
1 
,313
*
*
 
,687
*
*
 
,730
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000  ,002 ,000 ,000 
N 95 95 95 95 95 95 95 
SP5 
Pearson 
Correlation 
,453
*
*
 
,478
*
*
 
,436
*
*
 
,313
*
*
 
1 
,287
*
*
 
,664
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,002  ,005 ,000 
N 95 95 95 95 95 95 95 
SP6 
Pearson 
Correlation 
,391
*
*
 
,262
*
 
,350
*
*
 
,687
*
*
 
,287
*
*
 
1 ,651
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,010 ,001 ,000 ,005  ,000 
N 95 95 95 95 95 95 95 
JM
L 
SP 
Pearson 
Correlation 
,867
*
*
 
,766
*
*
 
,849
*
*
 
,730
*
*
 
,664
*
*
 
,651
*
*
 
1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 95 95 95 95 95 95 95 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Uji Validitas Citra Diri 
 
Correlations 
 CD1 CD2 CD3 CD4 JML 
CD 
CD1 
Pearson 
Correlation 
1 ,670
**
 ,622
**
 ,341
**
 ,829
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,001 ,000 
N 95 95 95 95 95 
CD2 
Pearson 
Correlation 
,670
**
 1 ,576
**
 ,276
**
 ,787
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,007 ,000 
N 95 95 95 95 95 
CD3 
Pearson 
Correlation 
,622
**
 ,576
**
 1 ,470
**
 ,855
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 
N 95 95 95 95 95 
CD4 
Pearson 
Correlation 
,341
**
 ,276
**
 ,470
**
 1 ,677
**
 
Sig. (2-tailed) ,001 ,007 ,000  ,000 
N 95 95 95 95 95 
JML 
CD 
Pearson 
Correlation 
,829
**
 ,787
**
 ,855
**
 ,677
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  
N 95 95 95 95 95 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Uji Validitas Minat Beli 
 
Correlations 
 MB1 MB2 MB3 MB4 MB5 JML 
MB 
MB
1 
Pearson 
Correlation 
1 ,554
**
 ,711
**
 ,672
**
 ,544
**
 ,870
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 
N 95 95 95 95 95 95 
MB
2 
Pearson 
Correlation 
,554
**
 1 ,670
**
 ,465
**
 ,237
*
 ,736
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,021 ,000 
N 95 95 95 95 95 95 
MB
3 
Pearson 
Correlation 
,711
**
 ,670
**
 1 ,721
**
 ,421
**
 ,884
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 
N 95 95 95 95 95 95 
MB
4 
Pearson 
Correlation 
,672
**
 ,465
**
 ,721
**
 1 ,672
**
 ,864
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 
N 95 95 95 95 95 95 
MB
5 
Pearson 
Correlation 
,544
**
 ,237
*
 ,421
**
 ,672
**
 1 ,683
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,021 ,000 ,000  ,000 
N 95 95 95 95 95 95 
JML 
MB 
Pearson 
Correlation 
,870
**
 ,736
**
 ,884
**
 ,864
**
 ,683
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 95 95 95 95 95 95 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 
 
 
 
    
91 
LAMPIRAN 6 : Uji Reliabilitas 
 
Uji Reliabilitas Norma Subyektif 
Reliability Statistics 
Cronbach'
s Alpha 
N of Items 
,746 3 
 
Uji Reliabilitas Sikap Positif 
Reliability Statistics 
Cronbach'
s Alpha 
N of Items 
,847 6 
 
Uji Reliabilitas Citra Diri 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,793 4 
 
 
Uji Reliabilitas Minat Beli 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,869 5 
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LAMPIRAN 7 : Uji Regresi Linier Berganda 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 95 
Normal 
Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. 
Deviation 
1,55027090 
Most Extreme 
Differences 
Absolute ,043 
Positive ,033 
Negative -,043 
Kolmogorov-Smirnov Z ,416 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,995 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficient
s 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Toleran
ce 
VIF 
1 
(Constant
) 
2,460 1,651 
 
1,490 ,140 
  
JML NS -,667 ,158 -,386 -4,230 ,000 ,453 2,208 
JML SP ,875 ,084 ,976 10,469 ,000 ,435 2,299 
JML CD ,273 ,087 ,198 3,125 ,002 ,942 1,061 
a. Dependent Variable: JML MB 
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Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 
1 ,810
a
 ,656 ,645 1,576 
a. Predictors: (Constant), JML CD, JML NS, JML SP 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 430,718 3 143,573 57,832 ,000
b
 
Residual 225,914 91 2,483   
Total 656,632 94    
a. Dependent Variable: JML MB 
b. Predictors: (Constant), JML CD, JML NS, JML SP 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Toleran
ce 
VIF 
1 
(Constant) 2,460 1,651  1,490 ,140   
JML NS -,667 ,158 -,386 
-
4,230 
,000 ,453 2,208 
JML SP ,875 ,084 ,976 
10,46
9 
,000 ,435 2,299 
JML CD ,273 ,087 ,198 3,125 ,002 ,942 1,061 
a. Dependent Variable: JML MB 
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LAMPIRAN 8 : Daftar Riwayat Hidup 
 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
 
Nama      : Aliviani Nur Cholifah 
Tempat, Tanggal Lahir   : Surakarta, 02 Oktober 1995 
Agama      : Islam 
Alamat                               : Jl. Semenromo no.23 RT 08/XVI,  
  Cemani, Grogol, Sukoharjo 
 
Nomer HP     : 085867488178 
PENDIDIKAN FORMAL 
TK Al-Islam 10 Surakarta   : Tahun 1998 – Tahun 2001 
SD Muhammadiyah 2 Surakarta  : Tahun 2001 – Tahun 2007 
SMP Al-Islam 1 Surakarta   : Tahun 2007 – Tahun 2010 
SMA Al-Islam 1 Surakarta   : Tahun 2010 – Tahun 2013 
IAIN Surakarta    : Tahun 2013 – Tahun 2017 
 
 
 
 
 
 
 
 
